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RESUMO

Este trabalho consiste na elaboragcdo de um plano de negécios estruturado para
avaliar a viabilidade da implantacdo de um empreendimento na area de
desenvolvimento de jogos digitais (games) no Brasil em Porto Alegre, RS.
Empreendimento esse que terd um foco especial em games educacionais, também
conhecidos como Jogos Digitais Educacionais ou, simplesmente, JDE. O plano de
negécios €& composto pelas seguintes segdes principais: Sumario Executivo,
Descricao da Empresa, Plano de Marketing, Plano Financeiro, Plano de Riscos e
Plano de Implementagédo. Assuntos como Andlise de Mercado, Modelo de Negocio e
Cadeia de Valor estdo contidos como topicos e subsegdes das segdes principais
mencionadas anteriormente. Este trabalho ira contribuir para analise do mercado e

potenciais empreendedores que pensam em investir na area.
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1 INTRODUCAO

Nos ultimos anos o numero de usuarios de computadores e dispositivos
mobveis como smart phones e tablets com acesso a internet cresceu muito e
rapidamente. Para se ter uma ideia, segundo a pesquisa “TIC Domicilios 2014” do
CGl.br (Comité Gestor da Internet no Brasil) “metade (50%) dos domicilios
brasileiros possui acesso a Internet” e “ha no pais cerca de 94,2 milhées de usuarios
de Internet”. Uma outra pesquisa realizada também pelo CGl.br intitulada “TIC Kids
Online Brasil” e publicada em 2014 afirma que em uma base de “1.055 usuarios de
Internet de 9 a 17 anos que jogaram games/jogos na Internet” 10% afirmam terem
comprado jogos na internet, 0 que corresponde a mais de 100 criangas da amostra
de 1.055.

O relatério final do Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais de 2014 cita a pesquisa “Game Pop” realizada pelo Ibope em 2012, que
afirma que mais de 75% dos internautas brasileiros jogam algum tipo de jogo.

Estes dados ddo uma nog¢ao do tamanho da demanda por games pelo publico
brasileiro. Porém a Associagdo de Desenvolvedores de Jogos Digitais do Rio
Grande do Sul (ADJOGOSRS), no documento “Catdlogo de empresas da
ADJOGOSRS”, coloca que no Brasil a area de games ainda é muito jovem e nao se
tem uma producéao de titulos nacionais muito grande.

Visando entender o mercado e verificar a viabilidade de implementacdo de
uma empresa nesta area, sonho antigo do autor, foi aproveitada a oportunidade da
realizacdo do trabalho de conclusdo do curso de MBA em GNTI para o
desenvolvimento deste plano de negécios como ferramenta para validar o potencial
do mercado.

Este trabalho ir4 apresentar um plano de negécios para a criacdo de uma
empresa que pretende inovar no setor e suprir a demanda identificada. Durante as
secdes do plano sera apresentado um modelo de negdcios de “games educativos”,
também conhecidos como Jogos Digitais Educacionais ou, simplesmente, JDE
desenvolvido pelo autor. Esse modelo de negbcio pretende criar uma solugcdo para
um problema gerado pela propria tecnologia: o ensino de algum conteddo
académico em um mundo onde a atencao das pessoas esta sendo disputada com a

prépria internet e dispositivos moveis. Por que nao utilizar do préprio meio que
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muitos apontam como responsavel pelo déficit de atencdo dos alunos como
ferramenta de ensino? Por que nao usar como ferramenta de aprendizagem os
préprios games que conseguem conquistar horas e horas de atencao dos mesmos
alunos que nao conseguem prestar alguns minutos de atencdo na explicagdo do
professor em sala de aula?

1.1SITUACAO PROBLEMATICA E PERGUNTA DE PESQUISA

Estamos vivenciando um Brasil mergulhado em uma crise politica e
econbmica que assola nosso pais nos mais diversos setores. Inflacao e juros altos,
escandalos de desvio de dinheiro publico, desvalorizagao da moeda e outros varios
problemas estdo dando um duro golpe nos brasileiros e brasileiras que trabalham
todos os dias para dar sustento e prover para sua familia.

“Empreendedores é que vao salvar o Brasil”, diz Jorge Paulo Lemann em um
evento da Endeavor em 2015. E com esse mindsef' que este trabalho pretende
delinear e embasar um empreendimento em uma area que historicamente néo é
afetada por crise econdmica nenhuma (pelo menos nao tao duramente quanto as
outras): a area de desenvolvimento de software, mais precisamente
desenvolvimento de jogos digitais (games).

O setor de desenvolvimento de games é relativamente novo no Brasil,
possuindo algumas centenas de empresas, muitas delas iniciaram suas atividades
depois de 2009 com a popularizacdo de jogos para dispositivos méveis (smart
phones e tablets). Existe uma demanda grande por produtos e servicos no setor e as
oportunidades sao muitas.

1 Segundo Conrado Adolpho, empreendedor, autor do best-seller em marketing "Os 8Ps do Marketing
Digital” e idealizador da escola de alavancagem de negécios Welabs, “mindset significa mente
configurada, ou configuracdo da mente”. Simplificando o conceito, Conrado afirma que “a mente é
como um computador com varios softwares, alguns sao bons, outros sao ruins. O modo como vocé
vé 0 mundo é como um mapa formado pelas suas crengas e valores.” (ADOLPHO, Conrado. O que é
mindset? Disponivel em: <http://www.conrado.com.br/o-que-e-mindset>)
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O empreendimento proposto nesse trabalho pretende ndo somente mudar a
trajetoria da carreira profissional do autor, fazendo-o prosperar e sair da zona de
conforto tornando-o protagonista do seu préprio futuro, mas também contribuir para
uma melhora na situacao econémica do pais, por meio da geracdo de empregos e
pagamento de tributos, sendo estes resultados do sucesso futuro deste
empreendimento.

Diante do exposto, a questao de pesquisa deste trabalho é: como elaborar
um plano de negécios para uma empresa de desenvolvimento jogos digitais

(games) educacionais no Brasil?

1.20BJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Apresentar uma proposta de um plano de negécios para criagdo de uma

empresa na area de desenvolvimento de games educacionais.

1.2.2 Objetivos Especificos

De modo a atingir o objetivo geral foram definidos os seguintes objetivos

especificos:

a) descrever como a empresa sera organizada juridicamente, qual sera sua
estrutura organizacional, qual serd a sua cadeia de valor e como sera o
funcionamento do modelo de negécios da mesma;

b) elaborar um plano de marketing considerando andlise de mercado, o
macroambiente e o microambiente onde a empresa estara inserida, exame
da clientela-alvo, andlise da concorréncia, fatores criticos de sucesso,
analise SWOT, objetivos e metas, estratégia da empresa, mix de marketing
e projecao de vendas;

c¢) elaborar um plano financeiro que ira projetar receitas e custos, fluxo de
caixa, ponto de equilibrio (break-even) e payback;
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d) avaliar os riscos gerais do empreendimento com base em um mapeamento
dos mesmos considerando as causas, sua probabilidade de ocorréncia,
seu nivel de impacto e qual sera a resposta ao risco;

e) apresentar um plano de implementacdo do empreendimento contendo seu

cronograma de execugao.
1.3JUSTIFICATIVA

E de conhecimento comum que o indice de mortalidade das empresas
brasileiras é alto nos primeiros anos de vida. Em julho de 2013, o Sebrae publicou
um estudo atualizando os numeros que comprovam essa situacdo. Segundo esse
estudo, 76% das empresas brasileiras e 75% das gauchas nao sobrevivem aos 2
primeiros anos de existéncia. Além das empresas brasileiras o estudo também citou
uma outra pesquisa feita pela Organizacao para a Cooperacédo e Desenvolvimento
Econdémico (OCDE) junto a 15 paises:

Tomando como referéncia o estudo de sobrevivéncia das empresas feito
pela Organizagédo para a Cooperagdo e Desenvolvimento Econdmico
(OCDE) junto a 15 paises, a taxa mais alta € da Eslovénia, com 78%. Ao
atingir 76%, o Brasil supera paises como o Canada (74%), Austria (71%),
Espanha (69%), Italia (68%), Portugal (51%) e Holanda (50%), entre outros.
O estudo da OCDE é o que mais se assemelha ao do SEBRAE, no entanto
considera ativa a empresa que tem ao menos um funcionario. Ja o censo
feito pelo SEBRAE considera ativa a empresa que esta em dia com a
declaragao fiscal junto a Receita Federal. (SEBRAE. Sobrevivéncia das
empresas gauchas sobe para 75%. Disponivel em: <http://www.sebrae-
rs.com.br/index.php/noticia/1368-sobrevivencia-das-empresas-gauchas-
sobe-para-75>)

De acordo com Dornelas (2015), uma pesquisa de um 6érgdo do governo
americano de auxilio a pequenas empresas dos Estados Unidos, o SBA (Small
Business Administration), aponta causas de fracasso das startups’ americanas:

incompeténcia gerencial, inexperiéncia no ramo, inexperiéncia em gerenciamento,

expertise desbalanceada, negligéncia nos negécios, fraudes e desastres.

1 Eric Ries (2012) em “A Startup Enxuta” define uma startup como uma “instituicdo humana projetada

parar criar novos produtos e servigos sob condi¢des de extrema incerteza”.
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Apenas 2% das causas de fracasso das startups sédo desconhecidas.
Segundo Dornelas, “os demais 98% podem ser agrupados e resumidos em uma
Unica conclusao: falha ou falta de planejamento adequado do negécio”.

Lacruz (2013) afirma que devido a parte dos riscos do empreendimento ser
prevista durante a elaboracao de um plano de negécios feito devidamente, diminui-

se a probabilidade de morte precoce dos empreendimentos.

Pode-se dizer que o plano de negécios ajuda a encontrar 0 melhor caminho
para o futuro da empresa: ao fazé-lo adquire-se conhecimento do
empreendimento e do mercado no qual se esta inserido, potencializando a
chance de que os melhores resultados sejam atendidos. (LACRUZ, Adonai
J., 2013, p. 9. Plano de Negocios Passo a Passo)
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2 METODOLOGIA

Este trabalho corresponde a um plano de negécios para avaliacdo da
viabilidade da constituicio de um startup de desenvolvimento de Jogos Digitais
Educacionais.

Inicialmente, utilizou-se uma metodologia de integracao do plano de negdcios
com a ferramenta de modelagem de negécios Business Model Canvas, sugerida por
Dornelas et al. (2015) na obra “Plano de Nego6cios com o Modelo Canvas”.

A andlise estruturada de uma ideia para transforma-la em uma oportunidade
existe para facilitar esta decisdo. E o modelo de negécio Canvas € uma
proposta que tem esse objetivo: analisar uma ideia e conceituar um modelo
de negdcio para uma empresa a partir dessa ideia. Tudo de forma prética,
visual e interativa.

O modelo de negdcio é a explicagao de como sua empresa funciona e cria
valor. Ha muitas definicbes que buscam explicar o que significa o termo,
mas a esséncia resume-se em buscar entender como a empresa fard
dinheiro, qual sera ou € seu modelo de receita e como as vérias areas e
processos de negdécio se relacionam para atingir o objetivo de fazer com
que a empresa funcione, gerando valor aos clientes.

O desenvolvimento de um plano de negécios estruturado ajuda a delinear e
entender em detalhes o modelo de negécio de uma empresa. (Dornelas, J.
C. A. et al, 2015. Plano de Negécios com o Modelo Canvas: guia
pratico de avaliacao de ideias de negdcio a partir de exemplos)

A obra e o conceito de lean startup (startup enxuta) de Eric Ries (2012)
também foram utilizados como referéncia em algumas partes do plano. Ries (2012)
defende uma postura diferente do que ele chama de “métodos antigos de
administracdo” para a gestdao e empreendedorismo em startups. Dornelas et al.

(2015) comenta sobre o lean startup e seu uso com o Canvas:

Mais recentemente, com o intuito de focar em algo mais préatico e rapido,
conceitos como modelo de negécio Canvas e lean startup (empresa
iniciante enxuta) tém se popularizado, principalmente no mercado de
tecnologia da informacéo, internet e areas correlatas. O lean startup foca na
prototipagéo e experimentacao (empreendedorismo efectual) e propde uma
abordagem pratica e rapida para testar um conceito, produto/servico,
analisar os resultados, fazer as devidas melhorias ou adaptagdes e lancar
uma nova versao no mercado.

[...]

O conceito de lean startup ndo € novo, mas ficou ainda mais popular no
mundo das startups a partir da disseminagdo do modelo de negdcio
Canvas. A proposta deste modelo cai como uma luva para o de lean startup,
pois apresenta uma representacdo esquematica visual, em blocos, que
resume 0s principais componentes do modelo de negdcio de uma empresa.
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Como ¢é algo pratico de se fazer, o empreendedor consegue criar um
modelo de negécio através deste esquema em uma Unica folha de papel. Ai
ele pode testar o conceito, discutir com outros membros da equipe, clientes
etc. e o modelo de negdcio comega entdo a evoluir, com novas versdes do
Canvas. (Dornelas, J. C. A. et al., 2015. Plano de Negocios com o Modelo
Canvas: guia pratico de avaliacdo de ideias de negécio a partir de
exemplos)

Dornelas et al. (2015) propde as seguintes etapas para a integracdo do
Canvas com o plano de negécios:

1. Fazer um brainstorming’ de para gerar as ideias do negdécio que
pretende-se criar.

2. Selecionar as melhores ideias do brainstorming e coloca-las no
Business Model Canvas.

3. Efetuar uma pesquisa primaria para validar o modelo de negécios e/ou
validar o modelo de negécios direto com o publico-alvo.

4. Elaborar o plano de negdcios, onde serd feita a analise de viabilidade e
montada a estratégia de crescimento do negdcio.

A figura abaixo ilustra a proposta de integragao de Dornelas et al. (2015):

Figura 1 — Integracdo do Canvas com o plano de negocios

™ a2
‘e _
& SRR
® L J ‘ ° /__,_e: .Jh\
Ideia ? Canvas Pesquisa | Plano de |
o primaéria | negocios ((
® @ \
£ -
0 £ ) 0 } N (\\"-\-\_ S
i , Validagéo do ;
» Brainstorming ® Selecio de maodelo de = Anilise de
" Vdrias ideias ideias negdcio com o viabilidade
= Mcdelo de pliblico-alvo m Estratégiﬂ de
negocio primério crescimento

Fonte: Dornelas, J. C. A. et al., 2015. Plano de Nego6cios com o Modelo Canvas: guia
pratico de avaliacao de ideias de negdcio a partir de exemplos

' Dornelas et al. (2015) define brainstorming como “atividade geralmente desenvolvida em grupos

para chegar a resolugao de um problema, estimulando que todos tenham ideias”.
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Para a elaboracdo do plano de negbcios optou-se pela estrutura e
metodologia sugerida por Lacruz (2013) na obra “Plano de Negécios Passo a Passo:
transformando sonhos em neg6cios”. A estrutura proposta por Lacruz (2013) é

composta por seis secdes, apresentadas na tabela abaixo:

Figura 2 — Estrutura de plano de negocios proposta por Lacruz

Secao Descricao

. _ Mostra uma sintese de todo o contetddo do plano de
Sumério Executivo o
negécios.

L Apresenta a estrutura de funcionamento legal e
Descricdo da Empresa _ _
operacional do empreendimento.

_ Expde a analise do mercado competitivo e a definicdo
Plano de Marketing .
da estratégia a ser executada pela empresa.

. . Identifica as projecdes financeiras e mostra a andlise de
Plano Financeiro o o
viabilidade do negdcio.

Identifica os riscos que podem afetar o empreendimento
Plano de Risco e informa as agdes que serdo adotadas em respostas

aos riscos identificados.

_ | Trata do cronograma de execug¢ao da implementacéao do
Plano de Implementacao _
empreendimento.

Fonte: Lacruz (2013, p. 11)

Lacruz (2013) afirma que a estrutura do plano de negdécios possui um

“ordenamento de elaborag&o” e um “ordenamento de impressao”:

Esclarece-se que a sequéncia em que [as secOes] serdo abordadas
privilegiou o0 “ordenamento de elaborag¢édo”, em detrimento do “ordenamento
de apresentacao fisica ou impressao” do plano de negécios.

Por essa razédo, o Plano de Marketing sera o primeiro item a ser discutido,
haja vista “orientar” a elaboragcédo das demais se¢des do plano de negocios;
e 0 Sumario Executivo serd o penultimo item a ser abordado (apesar de ser
0 primeiro no ordenamento fisico do plano de negdcios), haja vista sua
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elaboracao depender das demais sec¢des do plano — a excegéao do Plano de
Implementagéo. (LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 11. Plano de Negdcios
Passo a Passo)

Este plano de negocios seguiu as orientagdes de Lacruz (2013) e foi

elaborado na “ordem de elaboracdo” (mas € apresentado ao leitor na “ordem de
impressao”). A imagem abaixo apresenta os dois ordenamentos das se¢des:

Figura 3 — Ordenamentos de plano de negdcios: encadernagao e elaboragao
"&i,"‘ 3 R0 3 3

Fonte: Lacruz (2013)

A obra “Empreendedorismo: transformando ideias em negécios” de Dornelas
(2015) foi utilizada como auxilio na elaboracdo das diversas se¢bes da estrutura
proposta por Lacruz (2013), tanto para reforcar conceitos quanto para enriquecer o
referencial tedrico. Dornelas (2015) sugere diversas estruturas de plano de negécios
para diferentes tipos de negécios, porém optou-se pela estrutura de Lacruz (2013)
por sua simplicidade e pela metodologia bem definida, focada e organizada da obra
“Plano de Negécios Passo a Passo”.
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O Business Model Canvas do empreendimento foi adicionado no plano de
negécios dentro da secao “Descricdo da Empresa”.

Para o preenchimento de cada sec¢do do plano foram efetuadas diversas
consultas a artigos, noticias (com dados recentes), pesquisas, dados do IBGE,
paginas na internet e estudos de diversos autores. Destaca-se o uso dos relatérios e
mapeamentos da industria de games brasileira elaborados por Fleury et al. (2014)
da GEDIGames (Grupo de Estudos e Desenvolvimento da Industria de Games) no |
Censo da Industria Brasileira de Jogos Digitais, pesquisa patrocinada pelo BNDES e
publicada em fevereiro de 2014 e os artigos publicados pelo CGl.br (Comité Gestor
da Internet no Brasil). Além do uso de obras auxiliares como “Business Model
Generation” de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2011), “Administracao de
Marketing” de Philip Kotler e a ja mencionada “A Startup Enxuta (The Lean Startup)”
de Eric Ries (2012).

2.1 QUADRO DE REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS, PRINCIPAIS AUTORES E
CONTRIBUICOES

O quadro abaixo organiza e relaciona 0s principais temas, autores e

contribuicoes com os objetivos especificos do trabalho:

Tabela 1 — Quadro de Referéncias Bibliograficas, Principais Autores e Contribui¢cdes

Temas Autores Contribuicées Objetivos

Plano de Negodcios Passo
a Passo (2013): Objetivo especifico a)
Objetivo especifico b
Objetivo especifico ¢
Objetivo especifico d

Objetivo especifico e

Adonai José Lacruz | Metodologia e estrutura
para elaboracao de todas
as secdes do plano de
negécios

)
)
)
)

Plano de Negécios e

Empreendedorismo Empreendedorismo:
transformando ideias em

negocios (2015): » Obijetivo especifico a)

José Dormelas Auxilio e referencial tedrico | Obj:et!vo especif!co o)
» Obijetivo especifico ¢)

para elaboragao das
principais se¢oes do plano
de negdbcios
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Plano de Negdcios com o
Modelo Canvas (2015):

Integrar o Canvas do
modelo de negbcios com o
plano de negécios

» Objetivo especifico a)

Modelagem de
negécios

Alexander
Osterwalder e Yves
Pigneur

Business Model
Generation (2011):

Modelagem de negdcio
com a ferramenta Business
Model Canvas

» Obijetivo especifico a)

Cadeia de Valor

Michael Porter

Vantagem Competitiva
(1989):

Estudo da Cadeia de Valor
do empreendimento

» Objetivo especifico a)

Plano de Marketing

Philip Kotler

Administracao de
Marketing (2000):

Mix de Marketing.

Fleury et al.

I Censo da Industria
Brasileira de Jogos
Digitais (2014):

Dados importantes para a
elaboracao do Plano de
Marketing.

» Objetivo especifico b)

CGl.br

TIC Domicilios 2014
(2014):

Dados importantes para a
elaboracao do Plano de
Marketing.

TIC Kids Online Brasil
2014 (2014):

Dados importantes para a
elaboracao do Plano de
Marketing.

Objetivo especifico b)

Startups

Eric Ries

A Startup Enxuta (2012):

Prover uma viséo
especifica de como gerir e
empreender em startups.

» Objetivo especifico a)
» Objetivo especifico b)
» Obijetivo especifico c)

Fonte: elaborado pelo autor.
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3 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Este capitulo apresenta o referencial teérico que detalha o plano de negbcios
proposto, descrevendo os elementos do mesmo: Sumario Executivo, Descricdo da
Empresa, Plano de Marketing, Plano Financeiro, Plano de Riscos e Plano de

Implementacao.
3.1 SUMARIO EXECUTIVO

Segundo Lacruz (2013), o Sumario Executivo:

Trata-se de um resumo, uma sintese, do conteido do Plano de Marketing,
da Descrigdo da Empresa e do Plano Financeiro do plano de negécios.

[...]

A funcdo do Sumério Executivo é oferecer ao leitor uma visdo geral, mas
resumida, do empreendimento, dos resultados a serem alcangcados e das
estratégias utilizadas para sua consecugado. (LACRUZ, Adonai J., 2013, p.
149. Plano de Negodcios Passo a Passo)

A seguir é apresentado o Sumario Executivo desse empreendimento.
3.1.1 Dados do Empreendimento

Este plano de negécios apresenta a analise de viabilidade da criacdo de uma
microempresa de desenvolvimento de jogos para educacdo ou Jogos Digitais
Educacionais (JDE). A empresa pretende atuar no mercado brasileiro produzindo
games que irdo inovar o aprendizado de algum tipo de assunto académico
(matematica, histéria, ciéncias, entre outros) ou corporativo/profissional
(programagao de computadores, ferramentas de gestdo de empresas, treinamentos
de seguranca e ética, por exemplo), permitindo que o processo de aprendizagem
seja mais natural e divertido. A empresa iniciara suas operacoes em Porto Alegre —
RS, no bairro Jardim do Salso.

3.1.2Dados do Empreendedor

Guilherme Quadros da Silva, 22 anos, brasileiro, solteiro e atualmente

Desenvolvedor de Software Sénior em uma multinacional de tecnologia com mais de
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100 mil funcionarios no mundo todo, é aluno formando do MBA de Gestado de
Negocios e Tecnologia da Informacédo na Unisinos. Graduado em Sistemas para
Internet pela Universidade do Sul de Santa Catarina e Técnico em Informatica pelo
Instituto Federal Sul-rio-grandense de Sapucaia do Sul, Guilherme possui mais de 5
anos de experiéncia na area de Tecnologia da Informacao (Tl), com passagens por
duas das maiores empresas de tecnologia do mundo atuando como desenvolvedor
de software. Possui duas certificacdes MTA (Microsoft Technology Associate — “98-
361: Software Development Fundamentals” e “98-363: Web Development
Fundamentals”) e é ex-aluno do programa Microsoft Students to Business, onde foi
melhor aluno e melhor projeto em 2012, e do programa Microsoft Students to
Business Advanced, onde foi aluno destaque em 2012, ambos 0s cursos na area de
desenvolvimento, atuando, principalmente, com a plataforma .NET. Guilherme
também é assinante do meuSucesso.com, plataforma de insights em negdcios, que

€ uma das fontes de inspiracao para a constituicao desse empreendimento.

3.1.3 Estrutura Organizacional

A estrutura organizacional da empresa sera simples e enxuta. Praticas de
métodos ageis fardo parte do dia-a-dia operacional da mesma. Os papeis da
empresa serao, até a validagcdo do modelo de negdcios e expansao das atividades
da empresa, exercidos somente pelo dono do empreendimento. Com o passar do
tempo serao feitas contratacées de funcionarios ou a terceirizacdo de uma ou mais
areas da empresa. O foco inicial de contratacdo é o quadro operacional,

principalmente o time de desenvolvimento.

3.1.4 Os Produtos e Servicos e o Mercado Competidor

Uma pesquisa intitulada “Dependéncia ou autonomia? Um estudo sobre o
comportamento dos universitarios no Facebook” descreve o perfil de uma amostra
de 508 estudantes universitarios do estado do Rio de Janeiro com relacdo a rede
social Facebook. A pesquisa apontou que 87% relata dificuldades no aprendizado
por causa do uso do Facebook. Isso € uma das consequéncias do uso de smart

phones e do facil acesso a internet nos dias de hoje.
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Por outro lado, segundo o relatério final do Mapeamento da Industria
Brasileira e Global de Jogos Digitais de 2014, a pesquisa informa que 61 milhdes
dos 80 milhdes de internautas brasileiros jogam algum tipo de jogo. “Os jogadores
online gastam mais tempo que os que utilizam console: em média 5h14 min por dia,
contra 3h22 min dos que jogam por meio de consoles de mesa e portateis”, segundo
0 mesmo relatério, que também cita a pesquisa “Game Pop” realizada pelo Ibope em
2012, onde mais de 75% dos internautas brasileiros jogam algum tipo de jogo.
Somado a isso “o Brasil € o quarto consumidor mundial de games, na contramao da
crise”, afirma o G1.

Diante do exposto, nota-se a oportunidade de abertura de um negécio que
pretende explorar a demanda brasileira por jogos digitais, porém com uma proposta
inovadora: ensinar e passar conhecimento aos usuarios de assuntos relevantes para
sua formacao por meio dos games.

Segundo dados de um estudo da Game and Learning Alliance (GaLA) em
2013 e segundo os dados expostos do relatério do Mapeamento da Industria
Brasileira e Global de Jogos Digitais de 2014, atualmente ndo existe uma empresa
que se dedique exclusivamente ao desenvolvimento de Jogos Digitais Educacionais
(JDE).

3.1.5 Projecoes Financeiras e Necessidade de Financiamento

Este empreendimento trata-se de uma “instituicdo humana projetada parar
criar novos produtos e servicos sob condi¢cdes de extrema incerteza” (Eric Ries,
2012), ou seja, a empresa apresentada nas proximas secoes trata-se de uma
startup.

Por se tratar de uma startup, previsoes financeiras e de vendas sao dificeis de
se fazer dado o ambiente de extrema incerteza em que o empreendimento encontra-
se inserido. Porém, o autor deste trabalho aceitou o desafio de elaborar um plano de
negécios tradicional para um empreendimento digital inserido em um ambiente como
esse. E o planejamento financeiro faz parte de um plano de negécios tradicional.
Portanto, o planejamento financeiro deste empreendimento simulou cenarios de
fluxo de caixa que serdo descritos em detalhes no capitulo “Plano Financeiro”. A
probabilidade de ocorréncia do cenario simulado € incerta e o comportamento
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financeiro da empresa s6 vai poder ser melhor conhecido apés a validagdo do

modelo de negécios e suas eventuais adaptacdes ou reinvencgoes.

Com base nos cenarios simulados tem-se as seguintes estimativas:

O break-even sera atingido no décimo més de operacao do negécio.

O payback é de 12 meses, ou seja, no décimo segundo més a soma do
lucro da empresa ja ultrapassa o investimento inicial.

A maior exposicdo do caixa (valor mais baixo acumulado) ocorre no
oitavo més de operagao.

O investimento inicial de R$ 10.000,00 é suficiente para sustentar a
operacao nesse periodo de tempo, ndo sendo necessario portanto,
financiamento algum, haja vista que o dono do empreendimento possui

essa quantia.

3.2DESCRICAO DA EMPRESA

3.2.1 Negocio, Missao, Visao e Valores

3.2.1.1 Negobcio

Educacao por meio de entretenimento digital.

3.2.1.2 Missao

Ensinar, educar e qualificar de forma divertida.

3.2.1.3 Visao

Ser a maior empresa de desenvolvimento de Jogos Digitais Educacionais do
Brasil até 2019.

3.2.1.4 Valores

Os valores da empresa sao:

Simplicidade
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» Desenvolvimento multiplataforma
* Foco em inovacao
» Agilidade

3.2.2Estrutura Legal da Empresa

A empresa descrita neste plano de neg6cios sera classificada como
microempresa de atividade mista, ou seja, a empresa trabalhard com venda
produtos e prestacéo de servicos.

O regime de tributagdo no qual a empresa ird se enquadrar é o Simples
Nacional, dada a simplicidade da contabilidade do mesmo e de suas vantajosas
aliquotas, estabelecidas na Lei Complementar N® 123, de 14 de dezembro de 2006
(disponivel em: <http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/LCP/Lcp123.htm>), que
institui o Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte.
Considerando um faturamento abaixo de R$ 180.000,00, a carga tributaria sera,
portanto, de 4% (para venda de produtos) ou 6% (para prestacao de servigcos) do

faturamento da empresa em 12 meses de funcionamento, conforme definido na lei.

3.2.3 Capital Social

A empresa iniciara suas atividades com somente um dono, portanto, a

composicao do capital social sera a seguinte:

Tabela 2 — Divisao de Capital Social da Empresa

Nome do Sécio R$ %
Guilherme Quadros da Silva | R$ 10.000,00 100%
Total R$ 10.000,00 100%

Fonte: elaborado pelo autor.
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O dono do empreendimento somente retirara pro-labore apés a empresa
possuir fluxo de caixa suficiente para proporcionar esse pro-labore sem que as
receitas sejam prejudicadas.

Caso haja a entrada de um novo sécio o percentual de divisao do capital
social devera ser recalculado com base no valor aportado e na negociagéao feita com
0 novo socio durante o aporte do capital, ou seja, nessa situacdo 0 novo socio ira
comprar um percentual do empreendimento que lhe concedera um retorno

proporcional a esse percentual.

3.2.4 Estrutura Organizacional e Plano Operacional

3.2.4.1 Localizacao e Infraestrutura

Inicialmente o empreendimento sera instalado em um imével de propriedade
do dono do empreendimento, de aproximadamente 54m?2, localizado no bairro
Jardim do Salso, em Porto Alegre. O espaco foi escolhido para evitar custos com
aluguel e manutencdo de outra instalagcdo prépria. Com a evolugcao da empresa,
apdés a validacado do modelo de negécios e comprovado sucesso do
empreendimento, a empresa deve buscar uma outra instalacdo propria, com mais

espaco e mais bem localizada, para a expansao de seus negoécios.

3.2.4.2 Organograma Funcional

A organizagao funcional da empresa foi definida da seguinte forma:

Figura 4 — Organograma Funcional
4 )
Saécios

( N\
Contabilidade e Comercial Operacional Financeiro RH
Juridico
& J

| 1 1
[ Teste } [ Andlise } [Desenvolvimento} [ Design }

Fonte: elaborado pelo autor
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As areas definidas acima serdo exercidas somente pelo dono do
empreendimento na primeira fase do mesmo. Com o passar do tempo sera feita a
contratacdo de funciondarios ou terceirizacdo de uma ou mais areas da empresa. O
foco inicial de contratacdo € o quadro operacional, principalmente o time de

desenvolvimento.

3.2.4.3 Cadeia de Valor

Porter (1989) introduziu o conceito de cadeia de valor. Segundo Porter (1989),
uma cadeia de valor nada mais é que o conjunto de atividades que uma organizagao
desempenha para projetar, produzir, vender, entregar e dar suporte a seus produtos.
A cadeia de valor genérica de uma empresa pode ser desagregada em nove
atividades, agrupadas em dois grupos: atividades primarias (aquelas que estao
envolvidas na criacao, venda e transferéncia de produtos — incluindo servico de pés-
venda) e a atividades de apoio (atividades que apoiam as atividades primarias). A
figura abaixo exibe essas nove areas dessa cadeia de valor genérica agrupadas nos
dois grupos, segundo Porter (1989).

Figura 5 — Cadeia de valor genérica

-
INFRA-ESTRUTURA DA EMPRESA
I B ] |
| GERENCIA DE RECURSOS HUMANOS |
ATIVIDADES DE P, | | | |
APOIO | | |- |
| DESENVOIVIMENTO DE TECNOLOGIA |
| | | |
| | R | ]
[ | AQUISICAOD | I
b
LOGISTICA OPERAGOLS LOGISTICA MARKETING & SERVICO
INTERNA EXTERNA VENDAS
L J

Y <
ATIVIDADES PRIMARIAS

Fonte: Michael Porter (1989, p. 35).
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Os produtos e servigos que serdao desenvolvidos pela empresa consistem em
jogos sérios (Serious Games) com o foco em educacao, também conhecidos como
Jogos Digitais Educacionais ou, simplesmente, JDE (se discorrerd mais
detalhadamente sobre os produtos e servicos da empresa no capitulo do modelo de
negocios e no Plano de Marketing).

Fleury et al. (2014) no “Mapeamento da Industria Brasileira de Jogos Digitais”
fala sobre a cadeia de valor para Serious Games. Este empreendimento portanto, ira
absorver os conceitos apresentados neste relatorio.

Fleury et al. (2014) afirma que Alvarez et al. (2012) “propde uma classificagao
geral da cadeia de valor para os Serious Games. Essa classificacao foi dada pela
primeira vez no ano de 2008, mas a definicdo foi reformulada no relatorio
apresentado em 2012”. A primeira versao desta cadeia valor era composta por
“desenvolvedores, publicadoras, distribuidores, varejo e consumidores”. A figura
abaixo mostra a modificacdo da cadeia de valor para serious games segundo
Alvarez et al. (2012):

Figura 6 — Modificag&o na cadeia de valor de Serious Games

Desenvolvedoras > Publicadoras > Distribuidoras > Varejistas > Consumidores

tém sido convertidas para:

Publicadoras e Operadoras> Promotores e Investidores > Prescritores e Usuarios Finais >
Industrias-alvo e Segmentos de Mercado

Fonte: Fleury et al. (2014) apud Alvarez et al. (2012)

Percebe-se, conforme Fleury et al. (2014), que “muitos dos atores da cadeia
inicial estdo agrupados no primeiro segmento da nova cadeia de valor”.

Com relacdo a cada um dos grupos da cadeia, Fleury et al. (2014) apud
Alvarez et al. (2012) afirma que:

De acordo com Alvarez, et al. (2012) o primeiro grupo, publicadoras e
operadoras, inclui desenvolvedores, operadores técnicos, distribuidores e
vendedores de solugcdo e conteudo. Os atores muitas vezes cobrem todas
essas fungdes, embora se utilizem de servicos especializados de
subcontratacao ocasionalmente.

A segunda categoria, promotores e investidores, compreende organizagdes
dedicadas a pesquisa sobre Serious Games e as que investem em
iniciativas de Pesquisa & Desenvolvimento. Esta categoria tende a mudar o
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foco ou pode vir a se fundir com a terceira categoria, assim que a demanda
seja substancial e os produtos totalmente adotados.

A terceira categoria, prescritores e usuarios finais, representam as
organizagdes e individuos que sdo a favor da aplicacdo e utilizacdo de
Serious Games e que recomendam a sua aquisicdo. Nesta categoria estao
representadas as empresas de consultoria, os alunos, os funcionarios e os
primeiros adeptos (first followers) de técnicas e produtos inovadores. Eles
devem impulsionar a adogéo de Serious Games.

Finalmente, o quarto grupo, as industrias-alvo e segmentos de mercado,
contém todos os setores de mercados, que representam o0s
clientes/compradores e a demanda para Serious Games. (Fleury et al., 2014
apud Alvarez et al., 2012, p. 81-82. Mapeamento da Industria Brasileira e
Global de Jogos Digitais)

Os estudos de Fleury et al. (2014) também determinam uma cadeia de
producao e distribuicao especifica para JDE (Jogos Digitais Educacionais), que sao
o foco dos games desse empreendimento. A figura abaixo apresenta essa cadeia:

Figura 7 — Cadeia de Producao e Distribui¢cdo para JDE

. Instituicdes
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Universidades Empresas
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Internet
Distribuidoras de (Site praprio,
Vendas em varejo softwares Aplicativos moveis,
educacionais portais de
distribuicado)

Instituicoes
educacionais

Piblicogeral

Fonte: Fleury et al. (2014)

Fleury et al. (2014) descrevem os atores da cadeia:

Na cadeia de jogos para a educagdo podem ser identificados diferentes
atores, de acordo com as diferentes cadeias de producdo que os JDE
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podem ter: distribuicdo comercial, encomenda ou jogos desenvolvidos por
pesquisa.

» Instituicoes educacionais — Solicitam jogos por encomenda ou
compram jogos ja desenvolvidos para este fim;

* Governo — Podem financiar os jogos por intermédio de bolsas de
fomento a pesquisa, editais, compras publicas, incentivo a inovagao e
outros;

* Universidades — Cuidam do processo com relagdo ao conteldo
didatico, pedagogico e conhecimento técnico relativo ao jogo.
Também podem ser financiadores;

* ONGs e fundag¢des — Cuidam do processo com relagdo ao conteudo
didatico, pedagogico. Também podem ser financiadores;

» Desenvolvedores de jogos — Responsaveis pela preparacdo do
jogo, incluindo geragao de conceitos, graficos, game engines, testes,
otimizacdo e manutencdo depois do langamento. Podem ser
terceirizados ou fazer parte da universidade que desenvolve o projeto;

» Distribuidores de softwares — Vendem e distribuem produtos de
tecnologia educacional, como softwares educacionais e JDE;

* Publicadoras — Investem nos jogos e depois os distribuem;

» Portais de distribuicao — Distribuem os jogos, podendo ser de forma
gratuita ou por assinatura.

(Fleury et al., 2014 apud Alvarez et al., 2012, p. 81-82. Mapeamento da
Industria Brasileira e Global de Jogos Digitais)

3.2.5Business Model Canvas

Osterwalder e Pigneur (2011) publicam em sua obra “Business Model
Generation” o conceito de Business Model Canvas. Segundo os autores, Business
Model, ou Modelo de Negécios em portugués, “descreve a logica de criacao, entrega
e captura de valor por parte de uma organizacao”. A abordagem consiste em um
conceito moderno que, segundo os autores, “ja é utilizado por organizacées como
IBM, Ericsson, Deloitte, Public Works e o governo do Canada, entre outras”.

Os autores da obra definem o Canvas de Modelo de Negécios como “uma
linguagem comum para descrever, avaliar e alterar Modelos de Negdcios”.

Acreditamos que um Modelo de Negdécios pode ser melhor descrito com
nove componentes basicos, que mostram a légica de como uma
organizagao pretende gerar valor. Os nove componentes cobrem as quatro
areas principais de um negdcio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade
financeira. O Modelo de Negécios € um esquema para a estratégia ser
implementada através das estruturas organizacionais dos processos e
sistemas. (OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves, 2011, p. 15.
Business Model Generation)

As nove areas do Business Model Canvas estao definidas na imagem abaixo:
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Figura 8 — Business Model Canvas

Atividades Proposta Relacionamento
Principais de Valor com os clientes

Parceiros /

Principcis/f;f?h '
<5

Custos Recursos Receitas
Principais Canais

Fonte: Queiroz apud Osterwalder e Pigneur. Como Estruturar seu Negocio com o
Business Model Canvas. Disponivel em:
<http://fluxoconsultoria.poli.ufrj.br/blog/empreendedorismo-startup/como-estruturar-seu-

negocio-com-canvas>

A Tabela abaixo relaciona as principais perguntas que devem ser respondidas
para preencher cada dimensao do Business Model Canvas:

Tabela 3 — Perguntas que devem ser respondidas para o preenchimento de cada
dimensao do Business Model Canvas

Dimensao do Canvas Perguntas

1. Segmento de Clientes | « Para quem criamos valor?

* Quais sao nossos consumidores mais

importantes?

2. Proposta de Valor * Que valor entregamos ao cliente?
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Qual o problema estamos ajudando a resolver?
Que necessidades estamos satisfazendo?

Que conjunto de produtos e servicos estamos
oferecendo para cada Segmento de Cliente?

3. Canais

Através de que Canais nossos Segmentos de
Clientes querem ser contatados?

Como os alcangamos agora?

Como nossos Canais se integram?

Quais funcionam melhor?

Quais apresentam melhor custo-beneficio?

Como estao integrados a rotina de clientes?

4. Relacionamento com

Clientes

Que tipo de relacionamento cada um dos nossos
Segmentos de Clientes espera que
estabelecamos?

Quais ja estabelecemos?

Qual custo de cada um?

Como se integram ao restante do nosso Modelo
de Negécios?

5. Fontes de Receita

Quais valores nossos clientes estdo realmente
dispostos a pagar?

Pelo que eles pagam atualmente?

Como pagam?

Como prefeririam pagar?

O quanto cada Fonte de Receita contribui para o
total da receita?

6. Recursos Principais

Que Recursos Principais nossa Proposta de
Valor requer?

Nossos Canais de Distribuicdo?
Relacionamento como o Cliente?

Fontes de Receita?

7. Atividades-Chave

Que Atividades-chave nossa Proposta de Valor
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requer?
* Nossos Canais de Distribuigcao?
» Relacionamento com o Cliente?

* Fontes de Receita?

8. Parcerias Principais * Quem sao nossos principais parceiros?

* Quem séo nossos fornecedores principais?

* Que recursos principais estamos adquirindo dos
parceiros?

* Que Atividades-Chave os parceiros executam?

9. Estrutura de Custo * Quais séo os custos mais importantes do nosso
Modelo de Negbcios?
* Que Recursos-chave sdo mais caros?

* Quais Atividades-Chave sdo mais caras?

Fonte: Osterwalder e Yves (2011). Extraido de Business Model Generation

O Business Model Canvas é uma ferramenta que tem como propésito dar
uma visdo geral e simplificada de como funcionara a légica de criacéo, entrega e
captura de valor por parte da empresa para aquele segmento de negécio. Nao é
escopo portanto dos proximos capitulos relacionados ao tema “Business Model” a
descricao em minimos detalhes de itens que serdo descritos com mais informacdes
em outras areas do plano e negécios. Descricoes mais abrangentes sobre
fornecedores e segmento de clientes por exemplo, encontram-se em capitulo
especifico no Plano de Marketing.

O autor desse trabalho optou por, além de apresentar o Canvas do Modelo de
Negécios da empresa, descrever de forma simples cada item do mesmo para
facilitar o entendimento do leitor.

3.2.6 Business Model: Games na Area de Educacio

Esse modelo de neg6cio (business model) descreve a l6gica de criacao,
entrega e captura de valor por parte da empresa para games na area de educacao
nas nove dimensdes do Business Model Canvas (BMC).
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Figura 9 — BMC Games para Educacao
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Fonte: elaborado pelo autor
3.2.6.1 Proposta de Valor

3.2.6.1.1 Aprendizado com diversao

Os produtos consistem basicamente em jogos eletrénicos (games) para

diversas plataformas (mobile, PC e web) com o intuito de ensinar conteudos ligados

aos mais diversos temas académicos e profissionais. Os jogos terdo sempre uma

abordagem criativa e leve para motivar os usuarios a aprenderem de uma forma

natural e divertida.
3.2.6.2 Atividades-chave

3.2.6.2.1 Marketing



39

A divulgacdo dos games, prospeccao de clientes, pesquisa de mercado e
avaliacoes baseadas nos feedbacks dos protétipos desenvolvidos serao essenciais

para o0 negocio.

3.2.6.2.2 Producéao de conteudo

O desenvolvimento dos games propriamente ditos, utilizando de toda a
criatividade e recursos disponiveis é o que dara vida ao negécio.

3.2.6.3 Recursos-chave

3.2.6.3.1 Colaboradores

As pessoas sao o0 maior ativo da empresa. A empresa precisara de
colaboradores focados e alinhados com o neg6cio para poder entregar valor ao

consumidor.

3.2.6.3.2 Criatividade

Uma pesquisa publicada pela Microsoft Research em 2014 na 362
Conferéncia Internacional de Engenharia de Software intitulada “Cowboys, Ankle
Sprains, and Keepers of Quality: How Is Video Game Development Different from
Software Development?” sugere que criatividade e habilidade em colaborar com
nao-engenheiros é mais valiosa para o desenvolvimento de games do que na
industria tradicional de desenvolvimento de software. O estudo fez uma pesquisa
com os préprios funcionarios da Microsoft, baseando-se em 364 respostas a um
questionario e em 14 entrevistas. A pesquisa entrevistou funcionarios da prépria
area de desenvolvimento da Microsoft, que foram divididos em 3 categorias:
funcionarios que trabalhavam com projetos de games, funcionarios que trabalhavam
no Microsoft Office e funcionarios que trabalhavam em outros projetos.

Portanto, o &cio-criativo sera algo exigido diariamente dos colaboradores.
Esse valor é fundamental porque, como mencionado anteriormente, um bom game
requer uma grande quantidade de criatividade investida se comparado ao

desenvolvimento de software tradicional.
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3.2.6.3.3 Tecnologias e plataformas

A empresa deve sempre estar alinhada as novas tendéncias no mercado de
games e tecnologia de modo geral para ndo ter uma desvantagem competitiva no
setor.

Para mais detalhes sobre o ambiente tecnoldgico consultar capitulo especifico

no Plano de Marketing.

3.2.6.4  Parceiros Principais

3.2.6.4.1 Universidades e escolas

Seréa oferecido ao professor que tiver interesse uma participagao nos lucros
caso 0 mesmo queira colaborar na producdo de um game com base em um

determinado conteudo que ele leciona, atuando assim como um consultor.

3.2.6.4.2 Fornecedores de software (SO, IDE, etc.)

Empresas como Unity Technologies, Microsoft, Google, Apple e Facebook
sdo detentoras das plataformas de software (Sistemas Operacionais, ambientes,
engines e frameworks de desenvolvimento) em que se pretende desenvolver 0s
games.

Para mais detalhes sobre os fornecedores de software consultar capitulo

especifico no Plano de Marketing.

3.2.6.4.3 Fabricantes de hardware

Empresas como Microsoft, Google, Samsung e Apple sdo detentoras das
plataformas de hardware (Smart Phones, Tablets, PCs e Noteboks) em que se
pretende desenvolver os games.

Para mais detalhes sobre os fornecedores de hardware consultar capitulo

especifico no Plano de Marketing.
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3.2.6.5 Segmentos de Clientes

3.2.6.5.1 Escolas e Universidades

Escolas e Universidades poderdo utilizar os produtos desenvolvidos pela
empresa para ministrar seus conteddos, mas também havera a opcao de
desenvolvimento por encomenda, sendo essa uma oportunidade de a escola iniciar

um projeto em conjunto para o desenvolvimento de um ou mais games.

3.2.6.5.2 Cursinhos pré-vestibuares

Seguindo a mesma linha das escolas e Universidades, os cursinhos poderao
utilizar dos produtos da empresa e encomendarem o desenvolvimento de games
sobre medida. Nesse caso, os cursinhos pré-vestibulares podem trabalhar em
conjunto com a empresa para focar nos conteludos dos principais vestibulares do
Brasil, utilizando inclusive do conteldo das questdes de vestibulares anteriores em
jogos com telas de mdltipla escolha.

3.2.6.5.3 Empresas

Empresas podem solicitar o desenvolvimento de games como treinamentos

para os funcionarios e também utilizar dos produtos ja disponiveis da empresa.

3.2.6.5.4 Publico em geral

O publico em geral tera acesso a todos os games publicos que a empresa
disponibilizou nos canais de distribuigao.

3.2.6.6 Relacionamentos

Para mais detalhes sobre o assunto consultar o capitulo “Praca” no Plano de
Marketing.

3.2.6.6.1 Contato direto (empresas e escolas)
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A apresentacao de produtos e do modelo de negdcios da empresa sera feita
pessoalmente nas empresas, escolas e Universidades.

3.2.6.6.2 Virtual (redes sociais e e-mail)

A empresa manter4d um contato forte com seus clientes nas redes sociais,
tentando sempre ser a mais responsiva possivel e utilizando a internet como meio
de divulgacdo (marketing digital). O WhastApp da empresa também estara

disponivel para os consumidores.

3.2.6.6.3 Telefone

O numero da empresa e o0 contato por telefone com os clientes sera uma

importante forma de relacionamento para contato direto e imediato.

3.2.6.7  Canais de Distribuicao

Para mais detalhes sobre o assunto consultar o capitulo “Praca” no Plano de
Marketing.

3.2.6.7.1 Web Site

Além de portfélio da empresa, o web site também podera hospedar alguns
games web para PC.

3.2.6.7.2 Facebook

A plataforma de games do Facebook sera um importante canal de distribuicao

pela sua grande utilizacao e divulgacdo em massa.

3.2.6.7.3 Lojas de Apps/Games
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As lojas de apps e games terdo um papel fundamental para o negocio da
empresa. Pela sua atual grande aceitacdo e utilizagdo, essa plataforma tem

tendéncia a ser o carro-chefe de todos os canais de distribuicao.

3.2.6.8 Estrutura de Custos

3.2.6.8.1 Comissao dos professores

Os professores das Universidades e escolas que quiserem participar como
consultores no desenvolvimento dos games terao uma participacdo nos lucros do

game produzido.

3.2.6.8.2 Marketing e vendas

A empresa vai precisar investir forte em marketig e vendas para poder

prospectar clientes e sustentar o negécio.

3.2.6.8.3 Colaboradores

Salarios dos colaboradores e encargos trabalhistas sdo o principal custo da
organizacao.

Esse item da estrutura de custos tera sua aplicacdo em uma fase futura do
empreendimento. Na fase inicial ou fase de prototipacdo do empreendimento o autor
do trabalho pretende utilizar a abordagem de bootstrap antes de tentar adquirir

qualquer investimento externo.

Em Administracdo, o conceito [de bootstrapping] é usado no campo de
Empreendedorismo, para designar o inicio de novos negdcios sem volumes
grandes de investimentos financeiros. O empreendedor que faz bootstrap
usa seus proprios recursos, normalmente escassos e limitados, para iniciar
seu negocio. A figura do empreendedor que comeca o0 seu negécio na
garagem da sua casa ou no seu proprio quarto caracteriza bem o conceito
de bootstrap. (Wikipédia. Bootstrapping. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/Bootstrapping>)

3.2.6.8.4 Recompensa da performance dos usuarios
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Como parte importante do plano de marketing e do modelo de negdcios seréao
concedidos prémios em dinheiro para os usuarios que tiverem uma O6tima

performance nos games. Isso atraird novos clientes e ira fidelizar os atuais.

3.2.6.8.5 Custo da produgdo dos games

Naturalmente, o custo da producdo do game propriamente dito deve ser
considerado no modelo. Os custos variam desde equipamentos a energia e limpeza
das instalagdes que os colaboradores utilizarao.

3.2.6.9 Fontes de Receita

3.2.6.9.1 Desenvolvimento sob encomenda

Sera cobrado o desenvolvimento do game sob encomenda para o cliente.

Game este que pertencera ao cliente ao final do desenvolvimento.

3.2.6.9.2 Venda de apps

Venda dos jogos em forma de aplicativos para dispositivos méveis.

3.2.6.9.3 In-app purchases'

Serao disponibilizadas compras de itens e fases adicionais dentro do jogo

para o0s usuarios que tiverem interesse.

3.2.6.9.4 Licencgas para uso corporativo

Serao criados games que precisarao de uma licenca para serem utilizados

nas empresas. Assim como um software licenciado comum.

' In-app purchases € um recurso que permite ao usudrio a adquirir conteudos extras dentro dos

proprios programas e jogos instalados pelas lojas de apps.
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3.2.6.9.5 Licencgas para Universidades e escolas

Assim como nas empresas, serdo criados games que precisaram de uma
licenga para serem utilizados nas Universidades e escolas. Assim como um software

licenciado comum.

3.2.6.9.6 Advertising'

Propagandas serdo adicionadas nos jogos para gerarem uma receita
adicional para a empresa. O usudrio tera a opcado de pagar para nao ver 0S

anuncios, se assim for de seu interesse.

3.3PLANO DE MARKETING

3.3.1 Analise de Mercado

Lacruz (2013, p. 24) sugere que a analise de mercado seja feita dividindo em
trés segmentos o ambiente no qual a organizacdo esta inserida: macroambiente,
microambiente e ambiente interno.

Como o proprio autor recomenda, 0 ambiente interno (a organizagdo em si)
deve ser tratado no capitulo “Descricdo da Empresa” (abordado anteriormente). O
macroambiente € subdividido nos ambientes: politico, demografico, legal,
sociocultural, natural, tecnolégico e econémico.

Por sua vez, o microambiente é subdividido em: concorrentes, fornecedores,

entidades reguladoras, mao de obra e clientes.

' Advertising € um termo em inglés que significa literalmente “publicidade”. O conceito de advertising
nos games consiste basicamente em exibir banners e popups de empresas patrocinadoras dentro do

software.
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Figura 10 — Ambientes organizacionais

Microambiente Macroambiente

Organizacao

Ambiente

Fonte: Lacruz (2013, p. 24)

3.3.1.1 Macroambiente

3.3.1.1.1 Vis&o geral do Cenario Politico e Econémico do Brasil em 2015

Lacruz (2013, p. 25) define o ambiente politico e 0 ambiente econémico como
“definicbes politicas que afetam as organizacbes, tomadas nas esferas federal,
estadual e municipal” (politico) e “contempla a conjuntura econémica do que
determina tanto o desenvolvimento quanto a retracdo econbmica e que exercem
forte influéncia sobre as organizagdes, como taxa de cambio, inflagdo, taxa de juros
etc.” (econdmico).

Considerando a atual situacao econémica do pais no ano de 2015, percebe-
se que estamos claramente em um periodo de crise politica e econdmica. O governo
federal encara uma aprovacao de menos de 10% da populag¢do, segundo pesquisa
feita pela Datafolha em agosto de 2015:

A reprovagdo ao governo Dilma Rousseff (PT) voltou a subir e atingiu
patamar mais alto (71%) desde que a petista tomou posse, em 2011. Na
comparacdo com pesquisa realizada em junho deste ano, o indice de
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rejeicdo a gestdo da petista avangou seis pontos (era de 65%), enquanto a
taxa de aprovacao oscilou de 10% para 8%. Ha ainda 20% que consideram
0 governo da petista, hoje, regular, ante 24% em junho.

O indice de rejeicao atual coloca Dilma como a presidente mais impopular
na série historica do Datafolha, que tem inicio em 1987.

(DATAFOLHA. Recorde, reprovacao a Dilma supera pior momento de
Collor. Disponivel em:
<http://datafolha.folha.uol.com.br/opiniaopublica/2015/08/1665278-recorde-
reprovacao-a-dilma-supera-pior-momento-de-collor.shtmi>)

Os dados macroecondmicos nao sao nada bons também. Os economistas

apontam para uma possivel piora nos préximos anos:

Segundo pesquisa do BC com mais de 100 instituicdes financeiras,
realizada na semana passada, o Produto Interno Bruto (PIB) terd dois anos
de retragdo, em 2015 e 2016, de respectivamente, 2,97% e de 1,20% — algo
gue nao ocorre desde o inicio da série historica do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE), em 1948.

[...]

Mesmo sem atingir a meta central de inflagdo de 4,5% até 2018, o mercado
financeiro também nao prevé que a taxa basica de juros da economia
brasileira, atualmente em 14,25% ao ano - 0 maior patamar em nove anos e
0s juros reais (apos o abatimento da inflagao estimada para os préximos 12
meses) mais altos do mundo - caindo fortemente. A previsdao é de que a
taxa recue para 12,63% ao ano no fim e 2016, para 11% ao ano no
fechamento de 2017 e para 10% ao ano no fim de 2018, ou seja, ainda no
patamar de dois digitos até o fim do segundo mandato de Dilma Rousseff.
(MARTELLO, Alexandro. Economia brasileira vai demorar para se
recuperar, apontam analistas. Disponivel em:
<http://g1.globo.com/economia/mercados/noticia/2015/10/economia-
brasileira-vai-demorar-para-se-recuperar-apontam-analistas.html>)

Além disso, empréstimos e financiamentos estdo mais dificeis de se

conseguir:

Com aprofundamento da crise econémica, os empréstimos para micro,
pequenas e médias empresas (MPME), que registra quedas cada vez mais
acentuadas nos bancos privados, secaram também nas instituicbes
publicas.

Em junho deste ano, segundo o Banco Central (BC), o crédito para este
segmento estancou, depois de meses em desaceleracéo.

Parte da retracdo esta relacionada ao aumento do risco das MPME. Dados
da autoridade monetaria mostram que a inadimpléncia dessas firmas nos
bancos controlados pelo governo saiu de 3,6% em junho de 2014 para 5,1%
na metade deste ano, enquanto nas instituicbes privadas, que estdo mais
restritivas desde os primeiros indicios da crise, os calotes ficaram
praticamente estaveis, passando de 3,9% para 4,1%, no mesmo periodo.
(GARCIA, Pedro. Com crise, empréstimo a pequeno negécio 'seca’ até
nos bancos publicos. Disponivel em:
<http://www.contabeis.com.br/noticias/25773/com-crise-emprestimo-a-
pequeno-negocio-seca-ate-nos-bancos-publicos>)
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Apresenta-se abaixo uma tabela com uma sintese da evolucao de alguns dos

principais indicadores macroeconémicos:

Tabela 4 — Evolucao dos indicadores macroecondmicos

Indicadores 2011 2012 2013 2014 2015
Selic (% dez.) 10,90 7,14 9,90 11,65 | 14,15 (nov.)
IPCA (% variacao em dez.) 6,50 5,84 5,91 6,41 9,93 (out.)
Desemprego regides

: 4,7 4,6 4,3 4,3 7,9 (out.)
metropolitanas (% total dez.)
PIB (% variacédo anual) 3,9 1,8 2,7 0,1 |-2,1(2°trim.)

Fonte: Dados extraidos do IBGE e do Banco Central do Brasil

Além de todas essas dificuldades, o Brasil foi recentemente rebaixado no

ranking e perdeu o

"selo de bom pagador" da agéncia Standard & Poor's, que

provocou (e continuara provocando) uma reducdo nos investimentos de capital

estrangeiro no Brasil,

colocando uma presséo ainda maior para o0 aumento do ddlar,

gue ja superou a casa dos R$ 4,00 nesse ano.

J& era mais do que esperado, mas mesmo assim nao desceu bem. O Brasil
perdeu o prestigiado selo de bom pagador, titulo que teve por sete anos. O
rebaixamento veio de uma das trés maiores agéncias internacionais de
classificacédo de risco, a Standard & Poor's. O alerta foi ha dois meses e de
la para c& os numeros da economia sé pioraram, € o clima politico também.
O Brasil perdeu o grau de investimento, ou seja, o selo de bom pagador,
gue significa que o pais é capaz de honrar as suas dividas. Agora, entrou
para o grupo de alto risco. Para esses paises, os investidores cobram juros
exorbitantes e sdo vistos com desconfiancga.

(G1. Brasil perde selo de bom pagador de agéncia de classificacao de
risco. Disponivel em: <http://g1.globo.com/bom-dia-
brasil/noticia/2015/09/brasil-perde-selo-de-bom-pagador-de-agencia-
classificacao-de-risco.html>)

Apresenta-se abaixo um quadro descrevendo como os fatores econdémicos

descritos afetam os negécios:

Tabela 5 — Fatores econémicos que influenciam os negécios
Fatores Influéncias
Taxa de Juros * No custo de funcionamento da empresa, na compra de
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equipamentos etc.
No preco da venda do produto.
No volume de vendas.

Nas condigdes crediticias das vendas e compras a prazo.

PIB Poder de consumo da populacéao.
O crescimento do mercado gera novas entradas. Uma
diminuicdo aumenta a rivalidade e elimina os concorrentes
mais fracos.

Inflacdo No poder aquisitivo da populagao, logo, no consumo.
No preco de venda do produto.
No volume de vendas.

Desemprego No consumo da populagéo, logo, no volume de vendas.

Fonte: Adaptado de Lacruz (2013, p. 31)

Apesar dos dados negativos da economia brasileira no ano de 2015, segundo

o site da Comunidade Brasileira de Sistemas de Informacgéo (CBSI), mesmo na crise,

o setor de jogos digitais movimenta mais de U$ 1 bilhdo no Brasil:

Apesar do momento de crise financeira do pais estar varios setores da
economia, o mercado de games ndo tem sentido esses impactos.
Atualmente, este setor movimenta US$ 66 bilhdes em vendas por ano no
mundo e o Brasil contribui com uma boa parcela desse numero, cerca de
USS$ 1 bilhao, segundo dados do Euromonitor Internacional.
(FLORENZANO, CLAUDIO. Mercado de games no Brasil se mantém
forte e oferece diversas oportunidades de trabalho. Disponivel em:
<http://www.cbsi.net.br/2015/10/mercado-de-games-no-brasil-se-
mantem.html>)

Segundo material publicado pela Associacao de Desenvolvedores de Jogos
Digitais do Rio Grande do Sul (ADJOGOSRS), na industria criativa e de

entretenimento mundial 0 mercado de games é o maior € 0 que mais cresce em

producéo e faturamento.

Essa industria ja superou o cinema, musica e televisdo desde 2003 e possui
um faturamento previsto de 46 bilhdes de délares para o ano de 2016.

O crescimento anual do mercado (CAGR) na América Latina é atualmente o
segundo maior do mundo, com 14% e U$ 5.4 bilhdes, tendo o Brasil como
maior consumidor. (ADJOGOSRS. Catalogo de empresas da
ADJOGOSRS)
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3.3.1.1.2 Ambiente Demografico

Segundo Lacruz (2013, p. 25), o ambiente demografico “refere-se a taxa de
crescimento da populacao; a sua distribuicdo por sexo, género, geografia etc.; e aos
elementos que determinam a situacdo atual e futura do mercado em que as
organizacoes estao inseridas”. As andlises feitas abaixo, utilizando dados do IBGE,
consideraram o intervalo entre 2015 e 2030, principalmente a janela de 2015 a 2020.

A taxa de crescimento populacional em 2014 foi de 0,86% e em 2015 foi de
0,83% no Brasil; no RS, ficou em 0,39% e 0,36% respectivamente nos mesmos
anos. A tendéncia é que a taxa de crescimento siga caindo gradativamente no Brasil
todo e no RS, atingindo a marca de 0,67% em 2020 no Brasil e 0,25% no RS no
mesmo ano. Esses dados tém impacto no publico-alvo que ira consumir os produtos
da empresa (consequentemente nas vendas) e na mao de obra para
desenvolvimento dos mesmos. Ha a previsdo de diminuigdo da populagao (-0,1%)
no RS em 2030, conforme mostra o grafico abaixo elaborado pelo IBGE:

Figura 11 — Taxa de crescimento populacional Brasil e RS 2000-2030

Brasul e Rio Gl_'ande do Sul
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Fonte: IBGE. Projecao da populacao do Brasil e das Unidades da Federacao. Disponivel
em: <http://www.ibge.gov.br/apps/populacao/projecao/>. Acesso em: 13 dez. 2015.

Segundo os dados do IBGE o percentual de homens e mulheres no Brasil e
no RS é praticamente 0 mesmo e deve se manter assim até 2030. O percentual de
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homens é, e deve continuar oscilando, entre mais de 48 e menos de 50% e o de
mulheres entre mais de 50 e menos de 52% da populacédo total, tanto no RS quanto
no Brasil.

Um dos motivos pelos quais a analise de distribuicdo por género se faz
importante é porque segundo o Relatério Final do Mapeamento da Industria
Brasileira e Global de Jogos Digitais publicado em fevereiro de 2014 (o relatério
considera uma amostra de 1133 trabalhadores da industria de games brasileira):

Dos 1133 trabalhadores, 85% sao homens (967) e apenas 15% sao
mulheres (173). Isso mostra grande viés de género, mas acompanha o
cenario internacional, onde o niumero de mulheres na industria de jogos é
baixo. Apesar da pequena participagdo feminina na industria brasileira,
ainda assim ela é ligeiramente maior do que a reportada por outros paises.
Uma das possiveis explicagbes para isso é o alto numero de micro e
pequenas empresas. Estas pequenas empresas, além de trabalharem com
titulos mais jogados por mulheres, como jogos casuais para dispositivos
méveis, também podem ser mais flexiveis do que as grandes empresas de
console, que produzem mais titulos voltados ao mercado masculino. (Fleury
et al., 2014, p. 202-203. Mapeamento da Industria Brasileira e Global de
Jogos Digitais)

Figura 12 — Distribuicao percentual de homens e mulheres Brasil e RS 2000-2030

Brasil e Rio Grande do Sul
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Fonte: IBGE. Projecao da populacao do Brasil e das Unidades da Federacao. Disponivel
em: <http://www.ibge.gov.br/apps/populacao/projecao/>. Acesso em: 13 dez. 2015.

A Populacdo em Idade Ativa (PIA) no Brasil ira aumentar pouco de 2015
(68,92%) a 2020 (69,68%) e tende a se manter estavel, porém a populacdo de
jovens (10-14 anos) ira cair, serdao 23,19% em 2015 e 20,90% em 2020. A
populacao idosa (65 anos ou mais) ira aumentar de 7,90% em 2015 para 9,42% em
2020.
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Esses dados influenciam diretamente a mao de obra disponivel para empresa
no desenvolvimento de seus produtos (PIA) e uma parte consideravel de uma das
principais faixas etarias de consumidores (jovens de 10 a 14 anos).

Figura 13 — Evolugao dos grupos etarios Brasil e RS 2000-2030

Brasil Rio Grande do Sul
Evolugdo dos grupos etarios 2000-2030 Evolugdo dos grupos etarios 2000-2030
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Fonte: IBGE. Projecao da populacao do Brasil e das Unidades da Federacao. Disponivel
em: <http://www.ibge.gov.br/apps/populacao/projecao/>. Acesso em: 13 dez. 2015.

3.3.1.1.3 Ambiente Legal

Lacruz (2013, p. 25) afirma que o ambiente legal “constitui as legislacdes
(comerciais, trabalhistas tributarias etc.) que afetam direta ou indiretamente as
organizacdes, seja no sentido de colaborar com elas (isencdes fiscais, subsidios
etc.), seja de impor a elas restricdes as suas operagdes”.

Desde novembro de 2011 projetos de desenvolvimento de games também
podem ser contemplados pela Lei n? 8.313, de 23 de dezembro de 1991, conhecida
como “Lei Federal de Incentivo a Cultura” ou simplesmente “Lei Rouanet”. A Portaria
n® 116, de 29 de novembro de 2011, estabeleceu que os jogos digitais também
fossem reconhecidos como segmento cultural e elegiveis ao recebimento de
patrocinio e doagdes.

A Lei Rouanet descreve que quem produz algum bem cultural reconhecido
pelo Ministério da Cultura estd apto a captar recursos que podem ser totalmente
deduzidos do imposto de renda. Ou seja, empresas de desenvolvimento de games
também podem utilizar os valores que teriam como destino o pagamento de imposto

para investir em seus jogos.
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Os projetos inseridos na area de desenvolvimento de jogos digitais serédo
enquadrados na area cultural denominada “audiovisual” no sistema SalicWeb
(sistema para cadastro dos projetos que pretendem ser beneficiados pela Lei
Rouanet). Além disso, os projetos devem seguir os padroes estabelecidos dentro da
Instrucao Normativa n® 1, de 5 de outubro de 2010.

Conforme o artigo publicado pelo Escritério Terras Coelho Advogados e pela
ACIGAMES (Associagdo Comercial Industrial e Cultural dos Jogos Eletrénicos do
Brasil) em margo de 2015, a industria de games tem os direitos autorais de seus
produtos assegurados por lei, porém ainda carecemos de uma legislacao especifica

“de obras exclusivamente destinadas a internet”:

A rigor, a legislacdo mais especifica e adequada aos jogos eletrdnicos é a
Lei 9.610/1998, que trata dos direitos autorais e protege os elementos
acessorios dos jogos, tais como nome, layout, obra audiovisual. E esta
ultima forma de registro (audiovisual), em especial, apesar de ser prevista
na legislagéo interna e ser a mais especifica na protegcao dos games, ela é
corroborada pelo Decreto n® 972, de 4 de Novembro de 1993, que trata do
Registro Internacional de Obras Audiovisuais e assegura a protecao fora do
territorio nacional. Em razao dos jogos eletrénicos serem oferecidos por
servidores brasileiros a usudrios conectados em outros territérios, é
evidente que correm sérios ricos de sofrer com a copia ilegal. A internet,
transfronteirica que é, permite o acesso ao jogo de todo lugar do mundo, e
se ele nao for registrado em todos os paises signatarios, certamente tera
implicagées. Dai é que se cogita a necessidade de, hoje em dia, se ter
legislagédo especifica que regulamente a protegdo autoral de obras
exclusivamente destinadas a internet. (ESCRITORIO TERRAS COELHO
ADVOGADOS; ACIGAMES, p. 24, 2015. Jogos Eletronicos e as
Protecoes do Direito do Autor)

Fora o que foi citado acima, a empresa também sera afetada pela legislacao
tributaria especifica no regime em que ela pretende se enquadrar. A descricdo de

como a empresa sera constituida juridicamente esta expressa no capitulo
“DESCRICAO DA EMPRESA”.

3.3.1.1.4 Ambiente Sociocultural

Segundo Lacruz (2013, p. 25), o ambiente sociocultural “diz respeito a cultura
do povo, que exerce influéncia sobre as organizacées a medida que as expectativas
dos seus clientes internos e externos sdo determinadas em grande parte pelas

questdes socioculturais (costumes, nivel educacional etc.)”.
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O relatério final do Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais de 2014 cita uma pesquisa realizada pelo Ibope em 2012, a pesquisa “Game
Pop”. Segundo o relatério, a pesquisa informa que 61 milhdes dos 80 milhdes de
internautas brasileiros jogam algum tipo de jogo (67% utilizando consoles e 42%
computadores pessoais, especialmente para jogos online).

Os jogadores online gastam mais tempo que os que utilizam console: em
média 5h14 min por dia, contra 3h22 min dos que jogam por meio de
consoles de mesa e portateis. Além disso, somente no més de Julho de
2012, 25,7 milhdes de pessoas visitaram sites de Jogos Digitais. (Fleury et
al. apud Ibope, 2014, p. 40. Mapeamento da Industria Brasileira e Global
de Jogos Digitais)

O relatério final do Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais de 2014 cita um importante dado de uma mudancga de habito com relacdo a
telefonia brasileira que influenciou diretamente o mercado de games: o aumento
consideravel no numero de celulares, particularmente os smartphones, que

permitem acesso a uma grande quantidade de games.

Em 2001, 31% dos domicilios possuiam celular e 51% telefone fixo. Este
quadro se inverteu em 2004, e em 2009, 78,5% dos domicilios brasileiros
possuiam celulares e 43,1%, telefone fixo, isto segundo o Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica — Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios
(IBGE — PNAD, 2009). Isto significa que o celular passou a ser a preferéncia
nas residéncias que tem apenas um telefone. Outra mudanga mais recente
€ o crescimento da participacdo dos smartphones no mercado nacional.
Enquanto nos seis primeiros meses de 2012 foram vendidos 6,8 milhdes de
smartphones e 20,5 milhdes de feature phones [celulares de tecnologia mais
antiga com baixa capacidade de processamento, poucas funcdes e sem
possibilidade de instalacdo de aplicativos pelo usuario] (segundo dados do
IDC - www.idc.com), no terceiro trimestre de 2013 foram vendidos 10,4
milhées de smartphones e 7,5 milhdes de feature phones, isto é, a venda de
smartphones superou muito a de feature phones, confirmando a tendéncia
verificada no segundo quadrimestre. Esses dados mostram a forga do
mercado nacional, sob 0 ponto de vista da demanda, e suas perspectivas
de crescimento. (Fleury et al. apud IBGE, 2014, p. 41. Mapeamento da
Industria Brasileira e Global de Jogos Digitais)

3.3.1.1.5 Ambiente Natural
Segundo Lacruz (2013, p. 25), o ambiente natural “refere-se a natureza. As

organizacdes influenciam e sao influenciadas pela natureza, pois guardam entre si

uma relagao de intercambio (poluicdo, consumo de energia, residuos, etc.)”.
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Nao ha impacto ambiental gerado pelo empreendimento, tendo em vista que a
atividade de desenvolvimento de games néo gera residuos, ndao polui, ndo consome
muita energia elétrica e também ndo depende diretamente de recursos naturais.

Eventualmente, havera a necessidade de descarte de equipamentos como
computadores e componentes hardware. Com relagcdo a isso, serdo adotadas
medidas de coleta seletiva do lixo, dando o devido destino ao lixo eletrénico para
nao poluir o meio ambiente.

Forcas da natureza (tempestades, chuvas, etc.) ndo devem causar impactos
nas atividades desempenhadas pela empresa e nem afetar a procura pelos

produtos/servigos.
3.3.1.1.6 Ambiente Tecnoldgico

Segundo Lacruz (2013, p. 25), o ambiente tecnologico ‘“refere-se ao
desenvolvimento tecnolégico, que, sem duvida, provoca significativa influéncia sobre
as organizacgdes, que as incorporam para nao perderem competitividade”.

O empreendimento trata de uma empresa de base tecnoldgica, portanto essa
area esta diretamente relacionada com o negécio da mesma. E importante dar
destaque as constantes mudancas tecnologicas sofridas pelo setor de
desenvolvimento de software, particularmente o de desenvolvimento de games,
relacionadas a novas plataformas, engines, frameworks e linguagens de
programacao por exemplo, que devem ser constantemente acompanhadas pela
empresa para que o empreendimento ndo figue com uma desvantagem competitiva
em relacdo aos concorrentes. Como exemplo dessa constante mudanca e
necessidade por atualizagdes por parte das empresas do setor, apresenta-se abaixo
uma tabela com as plataformas mais utilizadas pelas empresas de Jogos Digitais no

Brasil e suas pretensdes futuras:
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Tabela 6 — Plataformas mais utilizadas pelas empresas de Jogos Digitais no Brasil

| Desenvolve Haje 629
PC - Windows

Pretendo desenvolver nos praximos 24 meses 2894
| Desenvolve Hoje 38%
PC - Mac

Pretendo desenvolver nos proximos 24 meses 26%
| Desenvolve Haje 21%
PC - Outros

Pretendo desenvolver nos proximos 24 meses 19%;
|Wnb Desenvolve Hoje 63%
(Browsers) Pretendo desenvolver nos proximos 24 meses 2095
| Redes Socais {Desenvolve Hoje 39%
Face book Pretendo desenvolver nos praximos 24 meses 23%
|Redes Sociais |Desenvolve Hoje 6%
Google Plus  |pratendo desenvolver nos préximos 24 meses 7%
|Hede55u-:hh.- Desenvolve Hoje 2%
Outras Pretends desenvelver nos proximos 24 meses 04
| Desenvolve Hoje 75%
Maobile - 05

Pretendo desenvolver nos prdximos 24 meses I35oL
| Mobite - Desenvolve Hoje B
Android Pretendo desenvolver nos proximos 24 meses 299
Mobiie - Desenvolve Hoje 29%
Windows

Pretendo desenvolver nos praximos 24 mesas LS
Mobile - Dasenvolve Hoje 12%
Outros Pretendo desenvolver nos préximos 24 meses 229
| Consola - Desenvolve Hoje 3%
Kbox Pretendo desenvolver nos praximos 24 meses 17%
| Consale - Desenvolve Hoje 505
PlayStation 3 |pretendo desenvolver nos praximos 24 mesas 199
| Desenvalve Hoje 1%
Console - Wi

Pretendo desenvolver nos praximos 24 meses 8%
| Cansale Desenvolve Hoje 2o
Portétil - D5 |pretendo desenvolver nos proximos 24 meses gog
Portitil - 305 |prpyendo desenvolver nos préximos 24 meses B%
| Consale Desenvolve Hoje 2 6%
Portétil - Vita | prarendo desenvolver nos proximos 24 meses 25 199%
Console Desenvalve Haje 2 204
Portatil -
Ouitros Pretendo desenvolver nos proximos 24 meses 5 4%
Consale - Desenvolve Hoje 4 3%
¥box One Pretendo desenvolver nos préximos 24 mesas 31 230
| Console - Desenvolee Hoje 5 4%
PlayStation 4 |pratendo desenvolver nos praximos 24 meses 27 20%
| Consale - wii |Desenvolve Hoje 5 4%
u Pretendo desenvolver nos praximos 24 meseas 16 1204
| conset Desenvolve Hoje 11 8%
Emergentes |pratendo desenvolver nos préximos 24 meses 23 17%

e

|?\|I' Desenvolve Hoje 6 5%

Pretendo desenvolver nos préximos 24 mesas 17 139
|ﬂutm’_ Desenvolve Hoje 12 9%
Dispositivos  |pratendo desenvolver nos préximos 24 meses 10 Bus

Fonte: Fleury et al. (2014, p. 209-210). Mapeamento da Industria Brasileira e Global de

Jogos Digitais.
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Destaca-se na pesquisa o0 interesse das empresas consultadas no
desenvolvimento para dispositivos méveis nos dias de hoje, principalmente para as
plataformas Android (81%) e iOS (75%), além do desenvolvimento para PC, que
continua forte para Windows (62%) e Web (63%). Nota-se uma caréncia no
desenvolvimento nacional para jogos no Facebook comparado com as outras
plataformas, apenas 39% das 133 empresas da pesquisa disseram desenvolver
para a plataforma e 23% pretende desenvolver jogos para essa plataforma nos
préximos 24 meses.

O stackoverflow.com, um renomado site de perguntas e respostas em uma
grande quantidade de topicos de programacdo de computadores, faz anualmente
uma pesquisa chamada “Developer Survey”, que levanta dados sobre uma série de
tépicos de desenvolvimento de software. Um dos graficos € o “Most Popular
Technologies” (Tecnologias Mais Populares) que mostra as tecnologias mais
populares entre os desenvolvedores. Abaixo sdo exibidos os graficos dos anos de
2013, 2014 e 2015 respectivamente. A pesquisa, que consiste em um questionario
de 45 questdes, reuniu dados de 26.086 pessoas de 157 paises.



Figura 14 — Tecnologias Mais Populares (“Most Popular Technologies”) — 2013

2015 2014 2013
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Objective-C I 1109

8,042 responses

Fonte: Stack Overflow (2015). Developer Survey 2015. Disponivel em:
<http://stackoverflow.com/research/developer-survey-2015>.
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Figura 15 — Tecnologias Mais Populares (“Most Popular Technologies”) — 2014

2015 2014 2013
Javascript
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Java
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Node.js
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Ruby
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I 70
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I 1.1
I 1799
B 93

N/A
B o9
B 110%

Fonte: Stack Overflow (2015). Developer Survey 2015. Disponivel em:

<http://stackoverflow.com/research/developer-survey-2015>.
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Figura 16 — Tecnologias Mais Populares (“Most Popular Technologies”) — 2015

2015 2014 2013

Javascript [N g a0
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C++ I 206
C HEE 4%
Nodejs [ 1329,

AngularJS I 1339

Ruby M s5.0%

Objective-C [ 7.3,

21,982 responses
Fonte: Stack Overflow (2015). Developer Survey 2015. Disponivel em:
<http://stackoverflow.com/research/developer-survey-2015>.

3.31.2 Microambiente
3.3.1.2.1 Concorrentes

Segundo Lacruz (2013, p. 26), “as organizagdes tém concorrentes, com 0s
quais disputam clientes (a ndo ser no caso de monopdlio) e utilizam os mesmos

recursos”.
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O modelo de negécios de jogos educacionais da empresa tem uma proposta
regional, focada no publico brasileiro. Por esse motivo focou-se a andlise de
concorrentes em empresas brasileiras.

A ADJOGOSRS afirma no documento “Catalogo de empresas da
ADJOGOSRS” que apesar de todo o crescimento evidenciado, no Brasil a area de
games ainda € muito jovem e ndo se tem uma produgéo de titulos nacionais muito
grande, porém o estado do Rio Grande do Sul é considerado um pdlo nacional e um
pioneiro do setor.

O Brasil ja possui centenas de empresas nesta area, considerando os dados
do | Censo da Industria Brasileira de Jogos Digitais (2014). O catalogo de empresas
da ADJOGOSRS lista 22 empresas no estado do Rio Grande do Sul.

O | Censo da Industria Brasileira de Jogos Digitais (2014) exibe um gréfico
ilustrando o ano de fundacdo das 133 empresas consideradas na amostra da

pesquisa:

Figura 17 — Ano de fundacao das empresas
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Quantidade de empresas
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Fonte: Fleury et al. (2014). Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais.

O censo afirma que muitas das empresas podem ter surgido da tendéncia de
se criar jogos nas plataformas web e mobile a partir de 2009. O custo para estas

plataformas e o fato de serem plataformas muito novas gerou poucas barreiras de
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entrada para as novas empresas. Antes disso, 0s jogos eram criados em sua grande
maioria exclusivamente para PCs e consoles, que possuem um custo muito mais

elevado para seu desenvolvimento, muito por conta dos equipamentos necessarios
para essa tarefa.

A ADJOGOSRS exibe o mapeamento abaixo em seu “Catalogo de

Empresas”. Nele sdo mapeadas as 22 empresas e o0s tipos de jogos que cada uma
produz.

Figura 18 — Mapeamento Empresas/Tipo de Jogo

ADVERGAMES EII[[ME#HE5| GAMIFICATION GAMES EDUCACIENAIS SIMULADORES GAMES PROPRIDS MOBILES
Aquiris
Auvdax Dreams
Canvas Games
Cold Mass Digital Entertainment
Cupcake
Drecon
Epopeia
Crin
lzyplay
Kayuma
Ludens Artis
Luderia Jogos Digitais
Microblast Games

Mon

Mura Studio
MNapalm Studio
Otus Came Studio
RockHead

Skahal Studios
Submundo Games
Swordtales

Yoho

Fonte: Catalogo de Empresas da ADJOGOSRS.

E importante conceituar cada uma dessas classificacdes. Por ser um site de
facil consulta com definicdes curtas e diretas, o autor deste plano de negécios optou
por utilizar as definicdes da Wikipédia para cada tipo de jogo:

» Advergames: “advergame (fusdo das palavras inglesas Advertise

propaganda e videogame = jogo eletrbnico ou simplesmente game

jogo) € o nome dado a estratégia de comunicacdo mercadoldgica

(ferramenta do marketing) que usa jogos, em particular os eletrénicos,
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como ferramentas para divulgar e promover marcas, produtos,
organizacdes e/ou pontos de vista”.

» Socialgames: socialgame é um tipo de game online jogado em uma rede
social (jogos do Facebook por exemplo).

» Gamification: em portugués é chamado de ludificacdo. “Ludificacado é o
uso de técnicas de design de jogos que utilizam mecénicas de jogos e
pensamentos orientados a jogos para enriquecer contextos diversos
normalmente ndo relacionados a jogos. Tipicamente aplica-se ludificagéo
a processos e aplicacbes com o objetivo de incentivar as pessoas a
adota-lo ou influenciar a maneira como sao usados”.

« Games Educacionais: area que a empresa proposta nesse plano de
negécios pretende atuar. “Jogos educacionais sao jogos elaborados
especificamente para ensinar as pessoas sobre determinado assunto,
expandir conceitos, reforcar desenvolvimento e entendimento sobre um
evento histérico ou cultural, ou ainda auxiliar na aprendizagem de alguma
habilidade enquanto se joga”.

» Simuladores: “um jogo eletrénico de simulacao, ou simplesmente jogo de
simulacdo descreve uma diversa super-categoria de jogos eletrdnicos
para computadores e videogames. Alguns jogos do género tém como
objetivo simular o mundo real; outros possuem o objetivo de simular um
mundo ficticio; além de também outros (como The Sims 4) sdo criados
para fazer ambos”.

* Mobiles: um jogo mobile € um game jogado em um feature phone,
smartphone, smartwatch, PDA, tablet, media player portatil (mp4, etc.) ou
calculadora.

» Games Proprios: categoria que a ADJOGORS utilizou para classificar os
games que nao se enquadram nas outras categorias.

Além dos tipos de jogos citados € importante conceituar também os
chamados games “casuais’:

O termo jogo "casual" é utilizado para caracterizar jogos digitais (de
videogame, jogos de computador ou aparelhos moveis) acessiveis ao
grande publico. Diferentemente dos jogos ftradicionais que sdo mais
complexos e exigem tempo e dedicagdo do jogador, 0s jogos casuais sdo
simples e rapidos de aprender. Desta forma podem ser uma opcado de
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diversdo para um simples passatempo de alguns minutos. (WIKIPEDIA.
Jogo eletrénico casual. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/Jogo_eletrénico_casual>)

Outra classificacdo de tipo de jogo importante também sao os Serious
Games:

Literalmente podemos chamar de ‘jogos sérios’, ou, em outras palavras,
jogos que nao sao voltados apenas para o entretenimento. Na verdade ele
inclui os jogos para educagcdo, 0s jogos para saulde, os jogos para
publicidade, os jogos para terapia, e todos os demais jogos que nao sejam
para fins Unicos de diversdo. (GAME DESIGN BR. Qual a diferenca entre
Business Games, Jogos em E-Learning, Serious Games e Jogos
Educativos? Disponivel em: <http://www.gamedesign.com.br/diferenca-
entre-business-games-elearning-serious-games-educativos>)

Abaixo € exibida uma tabela extraida do Mapeamento da Industria Brasileira e
Global de Jogos Digitais com os jogos desenvolvidos no ano de 2013 organizados
por tipo de jogo. Alguns jogos foram categorizados em mais de um tipo.

Tabela 7 — Jogos Desenvolvidos no Ano de 2013

Tipo de Jogo N° Total
Entretenimento 698 49 3%
Advergames 189 13,3%
Jogos de Entretenimento de Terceiros (Servigos para clientes

internacionais) 188 13,3%
Jogos de Entretenimento de Terceiros (Servigos para clientes

nacionais) B4 5,9%
Jogos de Entretenimento Préprios 237 16,7%
Serious Games 678 47,8%
Jogos de Treinamento e Corporativos 52 3,7%
JDE 621 43,8%
Jogos para Saide 5 0,4%
Simuladores com uso de hardware especifico 23 1,6%
Qutros tipos de Jogos Digitais 18 1,3%
Total Geral 1.417 100,0%

Fonte: Fleury et al. (2014, p. 203). Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais.
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Destaca-se o0s jogos do tipo Serious Games (47,8%), Jogos Digitais
Educacionais ou JDE (43,8%) e os Jogos de Entretenimento (49,3%).

Abaixo apresenta-se uma outra tabela que apresenta as vendas e o market
Share por sistema operacional nos jogos desenvolvidos do primeiro trimestre de

2012 até o segundo trimestre de 2013:

Tabela 8 — Vendas por Sistema Operacional

Vendas (Milhées) 1T12 2T12 3T12 4T12 1T13 2T13 ATri Market Share

Android 64 185 10,2 40,0 17,6 34,6 96,6% 66,9%
Apple 105 11,8 17,0 140 22,9 195 14,6 (251%) 28,2%
Windows ND 0,2 0,4 1,0 3,0 23 (23,3%) 4,4%
BlackBerry ND - ND ND ND 0,1 - 0,2%

Outros 0,5 04 0,1 0,1 05 0,1 (80,0%) 0,2%

Total 18,7 36,1 247 64,0 40,6 51,7 27,3% 100,0%

Fonte: Fleury et al. (2014, p. 205). Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais.

Neste plano de negécios considera-se como concorrente toda e qualquer
empresa de desenvolvimento de games, pois mesmo ndo disputando o mesmo
nicho de mercado dentro do setor de games, produzindo tipos de jogos diferentes e
atendendo a publico-alvo diferentes, todas as empresas do setor disputam recursos
como méo de obra, incentivos do governo (Lei Rouanet, etc.) e seus produtos
podem ser enquadrados como substitutos uns dos outros (Lacruz, 2013, p. 33).

Fleury et al. (2014, p. 87) exibe uma tabela extraida de um estudo feito pela
Game and Learning Alliance (GaLA) em 2013, que lista exemplos de empresas
publicadoras de JDE no mundo. “A coluna mais a direita mostra qual a porcentagem
de dedicacao da empresa ao ramo de jogos para a educacédo. Podemos verificar que
ndao ha publicadoras nesta associagdo que sejam exclusivamente dedicados a
publicacédo de JDE”. (Fleury et al., 2014, p. 87)
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Tabela 9 — Lista com Exemplos de Empresas Publicadoras de JDE

Empresa Pais SG%
Bonjour de France FR 50
Bubblebox FR 10
Falcom JP 10
Generation5 FR 50
Houghton Mifflin Harcourt IR 30
Treva Entertainment DE 40
Ubisoft us 30
VTech us 50

Fonte: Fleury et al. (2014) apud GaLA (2013).

Segundo Fleury et al. (2014), “a presenca dos grandes desenvolvedores e
publicadoras no mercado de JDE ainda é pequena, com poucas empresas como a
Nintendo e a Ubisoft que dispdem de titulos educacionais”.

3.3.1.2.2 Fornecedores

Os fornecedores da industria vao desde de fornecedores de software de
desenvolvimento como SDKs (Software Development Kits) e IDEs (Integrated
Development Environments) a fornecedores de hardware e infraestrutura de hosting.

3.3.1.2.2.1 Fornecedores de Software de Desenvolvimento

Com base nos principais agregadores e sistemas operacionais (SOs) com a
maior quantidade de jogos no mercado e considerando outras informacdes
relevantes para a estratégia da empresa, foram selecionadas as seguintes empresas
como futuras fornecedoras de ferramentas de desenvolvimento de software:

» Unity Technologies

e Microsoft
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» Google
* Apple
» Facebook
A Unity Technologies € a detentora do Unity 3D, que é uma ferramenta de
desenvolvimento games completa para os mais diversos tipos de plataformas de

games.

Unity € uma plataforma de desenvolvimento flexivel e eficiente, usado para

criar jogos e experiéncias interativas 3D e 2D em multiplataforma. E um

ecossistema completo para todos que queiram montar um negocio de

criacdo de conteudo avancado e conectar-se com 0s mais leais e

entusiasmados clientes e jogadores. (UNITY TECHNOLOGIES. Unity -

Game engine, tools and multiplatform. Disponivel em:
<https://unity3d.com/pt/unity>)

Destaca-se que a Microsoft € detentora do Windows (SO) e do Visual Studio

(IDE), a Google do Android (SO), Apple € a dona do iOS (SO) e a Facebook do

préprio Facebook (rede social). Todas essas empresas fornecem os sistemas

operacionais, IDEs ou SDKs que serdo necessarios para o desenvolvimento dos

games.

3.3.1.2.2.2 Fornecedores de Hardware

Como foi citado anteriormente na tabela "Plataformas mais utilizadas pelas
empresas de Jogos Digitais no Brasil" na analise do “Ambiente Tecnoldgico”, as
plataformas mais utilizadas pelos desenvolvedores no Brasil sdo: Windows, Web
(browsers), Mac, Facebook, iOS, Android e Windows Phone. Com base nisso, foram
selecionados o0s seguintes fornecedores de hardware que suportam essas
plataformas:

» Microsoft: em setembro de 2013 a Microsoft compra a divisdo de
aparelhos moéveis da Nokia e se torna a maior fabricante de
dispositivos méveis que suportam os sistemas operacionais Microsoft.

* Apple: fabricante dos hardwares que suportam seus sistemas
operacionais iOS e Mac (iPhone, iPad, Macbook, etc.).

» Fabricantes de dispositivos Android: por existirem muitos fabricantes
de hardware para o Sistema Operacional Android, o empreendimento
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nao pretende focar em um sé fabricante em especifico, mas pode se
citar como principais fabricantes na atualidade: Samsung, Google

(Nexus), Xiaomi, Sony, LG, HTC, Asus, Dell e HP.
» Fabricantes de PCs: Dell, HP e Lenovo sao as principais fabricantes de
computadores pessoais (PCs) atualmente, seguidas por Asus e Acer.
Quando a empresa expandir em numero de funcionarios a ideia €
fechar um contrato de /leasing com uma dessas empresas para

fornecer os computadores para os funcionarios.

Nao é escopo desse empreendimento atender ao mercado de consoles
(Xbox, Playstation, Wii, etc.), dada a complexidade e o custo do desenvolvimento
para estas plataformas ser maior. Porém, ndo descarta-se a sua inclusao no escopo

em planejamentos futuros.

3.3.1.2.2.3 Fornecedores de Infraestrutura de Hosting

Serd necessario hospedar sites, aplicacdes web, web services e 0s proprios
games web (browsers) em plataformas especializadas. Pelo custo-beneficio a opcéo
sera pelo produto “Amazon Elastic Compute Cloud (Amazon EC2)’ da plataforma

Amazon Web Services:

O Amazon Elastic Compute Cloud (Amazon EC2) é um servico da web que
fornece capacidade de computacdo redimensionavel na nuvem. Ele foi
projetado para facilitar a computagdo em nuvem na escala da web para os
desenvolvedores.

A interface de servico da Web simples do Amazon EC2 permite que vocé
obtenha e configure a capacidade com minimo atrito. Oferece um controle
completo de seus recursos computacionais e permite que vocé trabalhe no
ambiente computacional comprovado da Amazon. O Amazon EC2 reduz o
tempo exigido para obter e inicializar novas instancias do servidor em
minutos, permitindo que vocé escalone rapidamente a capacidade para
mais e para menos, a medida que os requisitos de computacdo sao
alterados. O Amazon EC2 muda a economia da computag¢édo ao permitir que
vocé pague somente pela capacidade que realmente usa. O Amazon EC2
fornece aos desenvolvedores as ferramentas para construir aplicativos
resistentes a falhas e isola-los de situacbes de falha comuns. (AMAZON.
Amazon EC2 - Hospedagem de servidor virtual. Disponivel em:
<https://aws.amazon.com/pt/ec2>)

Dependendo do produto desenvolvido, dos servigos necessarios e do custo-

beneficio oferecido pelo fornecedor, as plataformas a seguir podem ser uma op¢ao:
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 Windows Azure: https://azure.microsoft.com/pt-br/overview/what-is-
azure

» AppHarbor: https://appharbor.com

* RedeHost: http://www.redehost.com.br/hospedagem-de-site

* Locaweb: http://www.locaweb.com.br/cloud/cloud-server-pro

3.3.1.2.3 Entidades Reguladoras

Conforme afirma Lacruz (2013, p. 26) “existem organizacdes que regulam ou
fiscalizam as atividades das outras, como sindicatos, ONGS, associa¢des de classe
etc.”.

No Brasil, a area de desenvolvimento de jogos digitais ndo possui um
sindicato especifico. Caso a empresa tenha interesse no futuro, devera se associar a
um sindicato de categoria semelhante, como o SEPRORGS (Sindicato das
Empresas de Informatica) ou o SINDPPD-RS (Sindicato dos Trabalhadores em
Processamento de Dados do RS).

Contudo existem associacdes e instituicbes que contribuem para a area no
Brasil. Entre elas:

» ABRAGAMES - Associacao Brasileira das Desenvolvedoras de Jogos
Eletrénicos — www.abragames.org

» Acigames — Associacao Comercial e Industrial das Empresas de Jogos
Eletrénicos de uso doméstico do Brasil — www.acigames.com.br

» ADJOGOSRS - Associacao de Desenvolvedores de Jogos Digitais do
Rio Grande do Sul — adjogosrs.com.br

 GEDIGames (Grupo de Estudos e Desenvolvimento da Industria de
Games) — www.gedigames.com.br

Essas instituicbes realizam pesquisas na area, como o Censo da Industria
Brasileira de Jogos Digitais, e propdéem o dialogo entre as empresas, 6rgaos do
governo e consumidores, servindo como interlocutores e contribuindo para o

fortalecimento da industria nacional de desenvolvimento de jogos.

3.3.1.2.4 Mao de obra
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Por ser um setor jovem e em desenvolvimento no Brasil, a mé&o de obra
especifica na area de desenvolvimento de games disponivel € escassa. Porém,
segundo o portal iMasters o niumero de cursos de graduacao na area saltou de 11
em 2008 para pelo menos 44 em 2014, o que mostra um interesse pelo publico na

area.

Em 2008, existiam 11 cursos, nUmero que saltou para, pelo menos, 44 em
2014. Apenas do ano passado para ca foram dez novos cursos, de acordo
com o sistema de cadastro do Ministério da Educacao. (iMasters. Aumenta
demanda por cursos de games no Brasil. Disponivel em:
<http://imasters.com.br/noticia/aumenta-demanda-por-cursos-de-games-
brasil>)

Na regiao metropolitana de Porto Alegre grandes instituicbes de ensino ja
possuem cursos especificos no setor, como a Graduacao Tecnoldgica em Jogos
Digitais da Unisinos e a Pds-graduacao em Jogos Digitais nas trilhas de Design e
Programacao da PUCRS. A Ftec possui um Curso Técnico de Desenvolvimento de
Games e a UniRitter possui um curso de Graduacao em Design de Games e uma
Pés-graduacdo em Game Design e Empreendedorismo.

Destaca-se que o conhecimento base em determinadas linguagens de
programacado como C# e C++ credencia o desenvolvedor a atuar na area de
desenvolvimento de games na proposta desse empreendimento. Hoje em dia
existem engines de desenvolvimento de games que facilitam muito as tarefas e
abstraem complexidades como fisica de movimentos e matematica avancada que
esta por detras dos jogos. Tendo em vista essa analise, qualquer desenvolvedor
com conhecimento em alguma linguagem orientada a objetos é elegivel a mao de
obra do empreendimento em questéo, faltando-lhe somente o conhecimento das
ferramentas (engines, IDEs, etc.) e conceitos especificos relacionados ao
desenvolvimento de jogos digitais (animacdo, inteligéncia artificial, etc.).
Conhecimentos esses que, na visdo do autor desse artigo, podem ser adquiridos

com treinamento e formagéao especifica.

3.3.1.2.5 Clientes
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Conforme Lacruz (2013, p. 26), essa area da analise de microambiente trata
sobre “as pessoas (fisicas ou juridicas) que adquirem os produtos/servicos da
empresa’.

O modelo de negécios de jogos educacionais da empresa tem uma proposta
regional, focada no publico brasileiro. Por esse motivo o foco dessa analise de
clientela-alvo é o publico brasileiro.

Segundo o G1 em novembro de 2015 “o Brasil € o quarto consumidor mundial
de games, na contramao da crise” (G1. Brasil é 0 42 consumidor de games, mas
mercado carece de mao de obra. Disponivel em: <http:/g1.globo.com/rio-de-
janeiro/noticia/2015/11/brasil-e-0-4-consumidor-de-games-mas-mercado-carece-de-
mao-de-obra.html>).

O relatério final do Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos
Digitais (2014) afirma que o género dos usudrios de games esta praticamente divido
pela metade, 53% sdo homens e 47% mulheres. Dessas mulheres, 51% pertencem
a classe A e suas idades variam de 40 a 49 anos.

[...] as mulheres gastam mais tempo em Jogos Digitais de redes sociais,
como os aplicativos de Facebook. A faixa etaria desse publico varia entre 25
e 35 anos, que responde por 60% das receitas dos jogos sociais. Entre os
61 milhdes de usudrios de jogos no computador, 43% utilizam sites de
jogos; 40% baixam jogos da internet; 42% usam jogos embarcados no
computador; e 18% jogam jogos de console por meio de emuladores.
(Fleury et al. apud Ibope, 2014, p. 40. Mapeamento da Industria Brasileira
e Global de Jogos Digitais)

A pesquisa “TIC Kids Online Brasil” realizada em 2014 pelo CGl.br (Comité
Gestor da Internet no Brasil) informa que em 2013 57% das criangcas “jogaram
sozinhos na internet”, sendo que mais de 45% disse ter jogado todos os dias.
Segundo a pesquisa, as criancas pertencem a todas as classes sociais: 62% das
classes AB, 58% da classe C e 42% das classes DE “jogaram sozinhos na internet”
em 2013.

Uma matéria do G1 afirma que, segundo uma pesquisa feita pela empresa
Ipsos em parceria com a Estudos Marplan EGM:

O indice de videogames que se conectam a TV caiu de 27%, em 2008, para
9%, em 2012, enquanto o indice de aparelhos portateis subiu de 5% para
31% no mesmo periodo.

O tempo médio gasto por semana pelos brasileiros com videogames passou
de trés horas e sete minutos, em 2008, para quatro horas e treze minutos,
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em 2012. (G1. No Brasil, 44% dos jovens de 10 a 19 anos tém
videogame, diz pesquisa. Disponivel em: <
http://g1.globo.com/tecnologia/noticia/2013/08/quase-metade-dos-jovens-
de-10-a-19-anos-tem-videogame-ipsos.html>)

Uma pesquisa intitulada “Dependéncia ou autonomia? Um estudo sobre o
comportamento dos universitarios no Facebook” descreve o perfil de uma amostra
de 508 estudantes universitarios do estado do Rio de Janeiro com relacdo a rede
social Facebook: 92% sao apontados como “heavy users” (ficam mais de 6h diarias
em redes sociais); 87% relata dificuldades no aprendizado por causa do uso do
Facebook; e 19% afirmam ter problemas de concentracdo, dificuldades de
assimilacao de conteudo, esquecimento e déficit de atencgao.

Os produtos e servicos desenvolvidos pela empresa atenderdo as mais
diversas faixas etarias, géneros e perfis de usuario, porém o foco central é o publico
jovem devido aos dados apresentados nas pesquisas consultadas que indicam o

publico jovem como grande consumidor de games.

3.3.2Projecao de Vendas

Conforme afirma Lacruz (2013):

Se a empresa ja existe e pretende ampliar seus negocios, € menos
complexo fazer a projecao de vendas, pois € possivel aplicar fatores de
multiplicagdo nos dados histdricos da empresa para prever 0s acréscimos
das vendas em razao da expanséo desejada e das tendéncias do mercado.
No caso de empresas nascentes, porém, isso € impossivel. Uma alternativa
€ usar dados de concorrentes de estrutura equivalente. Apesar de ser uma
alternativa, € muito remota sua ocorréncia por motivos 6bvios. Outra
possibilidade é utilizar dados secundarios (ja que fazendo uma pesquisa por
conta propria, dependendo da segmentagdo definida e das restrigbes
orcamentarias do empreendedor, ndo se alcanga uma amostra
representativa que permita generalizar as conclusées com um aceitavel
grau de confianga) de sindicatos, associagbes comerciais ou industriais,
institutos de pesquisa, universidades, Sebrae, 6rgdos do governo federal
(IBGE, ministérios e fundagdes), de governos estaduais e municipais.
(LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 63-64. Plano de Negocios Passo a Passo)

Pela auséncia de histérico de vendas da empresa (por se tratar de um
negécio nascente) e pelo fato de o uso de dados de terceiros tornar a previsdao de
vendas pouco confiavel, optou-se por ndo criar nenhuma premissa de projecédo de

vendas. Reforca-se essa tomada de decisdo com uma citagdo da obra “A Startup
Enxuta (The Lean Startup)” de Eric Ries (2012, p. 8):
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A medida que o mundo fica mais incerto, é cada vez mais dificil prever o
futuro. Os métodos antigos de administracdo ndo estdo a altura da tarefa.
Planejamento e previsdo sdo precisos apenas quando baseados num
histérico operacional longo e estavel, e num ambiente relativamente
estatico. (RIES, 2012, p. 8. A Startup Enxuta)

Como mencionado anteriormente, este empreendimento trata-se de uma
“‘instituicdo humana projetada parar criar novos produtos e servicos sob condicdes
de extrema incerteza” (Eric Ries, 2012), ou seja, a empresa deste empreendimento
trata-se de uma startup. Por se tratar de uma startup, previsdées financeiras e de
vendas sao dificeis de se fazer dado o ambiente de extrema incerteza em que o
empreendimento encontra-se inserido.

Sera feita uma projecao de fluxo de caixa, que é parte integrante do capitulo
de planejamento financeiro, com base em uma simulacdo do comportamento das
entradas e saidas de caixa. As receitas de vendas serdao simuladas considerando as
estratégias de preco definidas e um aumento gradual nessas receitas com o passar
do tempo. Atingir o ponto de equilibrio sera considerado, portanto, como meta
primaria de vendas da empresa. Se apds a validagdo do modelo de negécios tal
objetivo se mostrar inalcancavel, alteracées e reinvencdes no modelo de negocios
precisarao ser feitas, se tais alteragdes e reinvencdes nao surtirem efeito, o negocio

nao devera prossequir.
3.3.3 Analise SWOT

O termo SWOT refere-se as seguintes palavras da lingua inglesa:
» Strenghts (forcas)
» Weakness (fraquezas)
» Opportunities (oportunidades)
o Threats (ameacas)

“A técnica é creditada a Albert Humphrey, que liderou um projeto de pesquisa
na Universidade de Stanford nas décadas de 1960 e 1970, usando dados da revista
Fortune das 500 maiores corporacdes”. (WIKIPEDIA. Analise SWOT. Disponivel
em: <https://pt.wikipedia.org/wiki/An%C3%A1lise_SWOT>)
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Nessa andlise, sdo identificados varios pontos bons ou ruins para a empresa

no ambiente interno e externo em que a organizacao esta inserida. Com base nas

andlises anteriores obteve-se a seguinte matriz SWOT:

Tabela 10 — Analise SWOT

Oportunidades

Ameacas

Baixa concorréncia no Brasil.

Baixa qualidade dos jogos

Mudancas constantes nas

plataformas, tecnologias e

Relativo baixo custo no
desenvolvimento dos produtos.

© brasileiros. preferéncias dos usuarios.
;‘% Lojas de aplicativos servindo como Preconceito com o desenvolvimento
§ uma 6tima vitrine para divulgacao de games nacional.
:7;5 dos games para dispositivos Falta de incentivo do governo para o
= moveis. setor.
Mercado de games em constante Falta de m&o de obra qualificada
expansao. especifica para o setor.
Forcas Fraquezas
Modelo de negdcios inovador. Empresa nova no mercado.
Expertise em desenvolvimento de Primeiro empreendimento do dono.
g software do dono. Projecédo de vendas limitada
% Planejamento prévio por meio deste (negdcio nascente).
;%’U plano de negécios antes da Modelo de negdcio novo (n&o
< implantacgao. validado).

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.3.3.1 Matriz de Classificagdo dos Ambientes (utilizando GUT/IAT)

Além da matriz SWOT, Lacruz (2013) recomenda o uso da matriz de

classificacao dos ambientes. A matriz de classificacido dos ambientes apontara se as

condicdes internas e externas nas quais o empreendimento esta exposto e que

foram identificadas na matriz SWOT apontam para a viabilizacdo ou ndo do negécio.




Tabela 11 — Matriz de classificagcdo dos ambientes
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o
GE, Favoravel 12 quadrante 2° quadrante
E
2
o
ZE Desfavoravel 3¢ quadrante 42 quadrante
<

Favoravel Desfavoravel

Ambiente externo

Fonte: Lacruz (2013) apud McKinsey & Ashoka (2001, p. 79)

Lacruz (2013) define cada quadrante da matriz de classificacdo dos

ambientes na obra “Plano de Negocios Passo a Passo”:

No primeiro quadrante, todos os fatores estdo a favor da organizacao.
Possivelmente, pouca concorréncia, grande demanda, equipe competente e
condi¢des conjunturais atraentes.

No segundo quadrante, a empresa esta bem preparada, mas as condi¢des
externas ndo sao favoraveis. Caso as ameacas sejam tao significativas que
impecam a abertura do negécio, podem-se aguardar melhores condicdes.
QOutra alternativa é abrir linhas de negécios em areas com melhores
condi¢cdes.

No terceiro quadrante, somente a situacdo externa ¢é favoravel.
Possivelmente, a equipe estara aprendendo sobre o negdécio a medida que
a empresa opera. Conceitualmente, quando a empresa consegue alcangar
todo o seu potencial de aprendizagem, ha a migragdo para o primeiro
quadrante.

Por fim, no quarto quadrante, as condi¢cbes internas e externas estao
desfavoraveis, indicando que potencialmente o negécio fracassara. O plano
de negécios serviu, portanto, para identificar essa situagdo antes que
fossem investidos recursos e mais esforgos na constituicdo de um negdcio
que nao traria retorno. (LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 45. Plano de
Negocios Passo a Passo)

Para identificar de forma mais precisa em qual quadrante o empreendimento

se encontra, optou-se por atribuir notas para cada um dos pontos identificados nos
ambientes interno e externo utilizando-se da ferramenta de qualidade GUT.
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“GUT, sigla para Gravidade, Urgéncia e Tendéncia, &€ uma ferramenta
utilizada na priorizacdo das estratégias, tomadas de decisédo e solugéo de problemas
de organizacdes/projetos”. (WIKIPEDIA. GUT. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/GUT>)

O uso da fermenta GUT em conjunto com a analise SWOT consiste em
atribuir notas de 1 a 5 em cada um dos aspectos considerados (Gravidade, Urgéncia
e Tendéncia), conforme o0 que cada nota representa (sera detalhado mais adiante o
que cada nota representa em cada um dos itens da GUT) em cada item de cada
quadrante da analise SWOT e ao final deve-se multiplicar a nota atribuida para cada
um dos aspectos da GUT. Entdo, soma-se a “nota GUT final” (resultado da
multiplicacdo) de cada item de cada quadrante.

De posse da nota obtida utilizando a metodologia acima, avalia-se qual “lado”
teve a maior nota em cada ambiente, ou seja, avaliam-se Forcas X Fraquezas
(ambiente interno) e Oportunidades X Ameacas (ambiente externo).

Para facilitar a analise optou-se por utilizar a versdao demo da ferramenta de
planejamento estratégico Scopi. O software Scopi possui uma légica para se
trabalhar a analise SWOT que se encaixa exatamente na mesma proposta do uso
da matriz de classificacdo de ambientes que Lacruz (2013) recomenda usar. Porém
0 Scopi vai mais além gerando um grafico de pizza que exibe percentuais sobre
cada uma das 4 estratégias que a empresa deve optar por seguir com base nos
resultados da analise SWOT: Desenvolvimento (Forcas + Oportunidades),
Crescimento (fraquezas + Oportunidades), Manutengdo (Forcas + Ameacas) e
Sobrevivéncia (fraquezas + Ameagas).

Figura 19 — Exemplo Grafico de Pizza: estratégias segundo a analise SWOT do
Scopi

Desenvalvimento (F + O)
M Crescimento (f+ O

Manutencio (F + A)

Sobrevivéncia (f+ A)

Fonte: Scopi (demo). Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/>
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Além do grafico acima o Scopi também possui um indicador de favorabilidade:

Figura 20 — Exemplo de Indicador de Favorabilidade do Scopi

.

Favorabihdade: 54.5%

Indicador de Favorabilidade

64.5%

Fonte: Scopi (demo). Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/>

A estratégia de Desenvolvimento (F + O) equivale ao 1° quadrante da matriz
de classificacdo dos ambientes, Crescimento (f + O) equivale ao 3° quadrante,
Manutencdo (F + A) equivale ao 2° quadrante e a estratégia de Sobrevivéncia
equivale ao 4° quadrante.

Per questdes logicas na avaliacdo de cada item da SWOT (Forgas,
Oportunidades, Fraquezas e Ameacas) o Scopi adaptou o significado e cada nota da
GUT para as Forcas e Oportunidades, pois torna-se incompativel avaliar “gravidade”
e “urgéncia” de forcas e oportunidades, fazendo mais sentido utilizar os termos
‘intensidade” e “aproveitamento”, denominando assim a ferramenta [|AT
(Intensidade, Aproveitamento e Tendéncia). Abaixo sdo descritas 0 que cada nota
de 1 a 5 representa para cada item que compde a matriz SWOT segundo o software
Scopi.

Segundo a Wikipédia, “para melhor mensurar [a tendéncia], sugere-se pensar
‘se nada for feito...” (Wikipédia. GUT. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/GUT>.)
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Tabela 12 — Significado de cada nota da GUT segundo o Scopi para Fraguezas e

Ameacas

Gravidade Urgéncia

Tendéncia

1 = Sem Gravidade

1 = Ndo tem pressa

2 = Pouco grave 2 = Pode esperar um pouco 2=
3 = Grave 3 = O mais rapido possivel 3=1
4 = Muito grave 4 = Logo 4=
5 = Extremamente grave 5 = Imediatamente 5=1I

1 = N&o ira piorar

ra piorar a longo prazo

ré piorar

ra piorar em pouco tempo
ra piorar rapidamente

Fonte: Scopi (demo). Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/>

Tabela 13 — Significado de cada nota da GUT (ou IAT) segundo o Scopi para Forcas

e Oportunidades

Intensidade Aproveitamento Tendéncia
1 =Nula 1 = Nao tem pressa 1 = Nao ira melhorar
2 = Pouco intensa 2 = Pode esperar um pouco 2 = Ira melhorar a longo prazo
3 = Intensa 3 = O mais rapido possivel 3 = Ira melhorar
4 = Muito intensa 4 = E urgente 4 = Ira melhorar em pouco tempo
5 = Extremamente intensa 5 = Precisa de acdo imediata 5 = Ira melhorar rapidamente

Fonte: Scopi (demo). Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/ >

Nas tabelas abaixos estdo os resultados da analise da matriz SWOT

ponderada pela ferramenta GUT (ou IAT) deste empreendimento.

Tabela 14 — GUT/IAT do Ambiente Externo

Analise externa

Oportunidades | |A|T| IXAXT
Lojas de aplicativos servindo como uma étima vitrine para
divulgacédo dos games para dispositivos moveis. 5(5(5 125
Mercado de games em constante expanséo. 5[5]5 125
Baixa qualidade dos jogos brasileiros. 414|2 32
Baixa concorréncia no Brasil. 4|5]|1 20
Total Oportunidades 302
Ameacas G|U|T|GxUxT
Mudancas constantes nas plataformas, tecnologias e
preferéncias dos usuarios. 5/5|5 125
Preconceito com o desenvolvimento de games nacional. 41413 48
Falta de méao de obra qualificada especifica para o setor. 331 9
Falta de incentivo do governo para o setor. 3| 2|1 6
Total Ameacas 188

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tabela 15 — GUT/IAT do Ambiente Interno

Forcas | |A|T| IXAXT
Expertise em desenvolvimento de software do dono. 5| 4|5 100
Modelo de negécios inovador. 4145 80
Planejamento prévio por meio deste plano de negdcios
© | antes da implantagao. 5(4]3 60
gj Relativo baixo custo no desenvolvimento dos produtos. 4| 41 16
'GE) Total Forcas 256
:(_% Fraquezas G|U|T|GxUxT
< | Modelo de negécio novo (n&o validado). 5| 5[5 125
Projecao de vendas limitada (neg6cio nascente). 5|55 125
Primeiro empreendimento do dono. 5([5(1 25
Empresa nova no mercado. 4(5]1 20
Total Fraquezas 295

Fonte: Elaborado pelo autor.

Abaixo esta o gréafico gerado pelo software Scopi sobre o percentual de cada
estratégia comparando os resultados das notas da GUT/IAT e o destaque sobre qual
quadrante que o empreendimento se encontra na matriz de classificacdo dos
ambientes. Os resultados indicam que 28,7% do total das notas apontam para a
estratégia de Crescimento (f + O), ou seja, 0 empreendimento pode ser classificado
como pertencente ao 3° quadrante. Com relacédo as outras estratégias, o resultado
da andlise segundo o0 Scopi apresentou o seguinte: 26,8% aponta para
desenvolvimento (12 quadrante), 23,2% para Sobrevivéncia (4° quadrante) e 21,3%

para Manutencao (2° quadrante).
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Figura 21 — Gréfico de Pizza: resultado do direcionamento estratégico segundo o
software Scopi

B

Crescimento (f + O) 597
B Desenvolvimento (F +0O) I8 7%

M Crescimenta (f+ O) |
Manutencio (F+ A)

Sobrevivéncia (f+ A)

Fonte: Obtido como resultado das anadlises feitas pelo autor no software Scopi (demo).

Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/>

Tabela 16 — Matriz de classificagdo dos ambientes: resultado da analise SWOT do
empreendimento

Favoravel 12 quadrante 2° quadrante

Desfavoravel 3¢ quadrante 42 quadrante

Ambiente interno

Favoravel Desfavoravel

Ambiente externo

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Lacruz (2013) apud McKinsey & Ashoka (2001, p.
79)

O Indicador de Favorabilidade do Scopi marca 53,6% de favorabilidade do

empreendimento com base na analise SWOT:
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Figura 22 — Indicador de Favorabilidade do Scopi para o0 Empreendimento

Favorabilidade: 53.6%

Indicador de Favorabilidade

53.6%

Fonte: Obtido como resultado das analises feitas pelo autor no software Scopi (demo).
Disponivel em: <http://demo.scopi.com.br/>

Destaca-se que o nivel de incertezas no negécio por conta de o0 modelo de
negécios nao ter sido validado e de nao se ter uma projecao de vendas precisa (por
nao existir um histérico das mesmas) fez com que as notas atribuidas a cada item da
SWOT resultassem em um percentual parecido no resultado de cada uma das 4
estratégias que o Scopi dispde (Desenvolvimento, Crescimento, Manutencao e
Sobrevivéncia).

Conforme as incertezas do negdcio forem diminuindo com a implementacao e
validacdo do mesmo, estas andlises devem mudar e uma nova versao desse plano
de negocios pode apontar para um cenario mais positivo (em caso de sucesso do
modelo de negé6cios adotado) ou mais negativo (caso o modelo de negdcio
apresente deficiéncias ou se mostre falho).

3.3.4 Fatores Criticos de Sucesso

Nas palavras de Lacruz (2013, p. 46): “fatores criticos de sucesso sao
aspectos do negdcio que determinam o sucesso ou o fracasso das empresas em
determinada industria”.

Considerar-se-a nesse empreendimento os seguintes fatores criticos de
sucesso, baseados no artigo “Fatores de Sucesso para a Industria de Jogos Digitais:
um levantamento a partir da observacao de politicas internacionais” de Querette:

* Qualificacao da forca de trabalho:
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A forca de trabalho para a indlstria de games se apresenta como um
gargalo ao desenvolvimento do setor e como alvo de politicas publicas. Por
tras desta insuficiente oferta de competéncias, se observa a falta de
formagao empreendedora e tecnolégica nos cursos de artes e culturais/
criativos. De modo semelhante, profissionais de tecnologia e negécios
comumente carecem da sensibilidade e conhecimentos especificos para
lidarem com a atividade criativa. Esta situagdo exige dos empreendimentos
um investimento adicional para treinamento e qualificacdo da forga de
trabalho que a torna muito cara. (Querette. Fatores de Sucesso para a
Industria de Jogos Digitais: um levantamento a partir da observacao de

politicas internacionais. Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

» Infraestrutura Digital:

Na medida em que cresce, por um lado, a producao de jogos digitais, e por
outro, a demanda por estes produtos, a infraestrutura de telecomunicacoes
— acesso a Internet em alta velocidade e cobertura de telefonia mével com
transmissdo de dados em alta velocidade — passa a ser um ponto
importante de estrangulamento da produgcdo. (Querette. Fatores de
Sucesso para a Industria de Jogos Digitais: um levantamento a partir
da observagcdo de politicas internacionais. Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

* Financiamento:

Pesquisas apontam o acesso ao financiamento como principal fator de
sucesso e gargalo competitivo das industrias criativas em geral. Uma
grande parcela das politicas de fomento ao setor de games se volta ao
financiamento direto da producdo ou mecanismos de apoio ao acesso a
fundos e outras formas de financiamento. A dificuldade em financiar a
produgcdo de games é uma decorréncia de suas préprias caracteristicas,
juntamente com o perfil inadequado do setor financeiro em grande parte dos
paises. O desenvolvimento de jogos digitais € marcado pela sua produgéo
intangivel, e por isso mesmo, de dificil valoragdo econdmica, dificultando a
mensuragdo do risco e do apropriado custo do capital por parte das
instituicoes financeiras. (Querette. Fatores de Sucesso para a Industria de
Jogos Digitais: um levantamento a partir da observacado de politicas
internacionais. Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

* Inovagédo:

Embora inovacao seja vista como elemento comumente presente no setor
de games, o desenvolvimento de inovagbes apresenta diversos entraves,
em que se percebe o enorme potencial reprimido de inovagéo do setor, o
qual impacta também nos demais setores econdmicos [...]. Dentre os
principais empecilhos a inovacdo, observam-se: dificuldade no
financiamento da inovagdo, inadequacdo de instrumentos publicos de
suporte a inovagdo no trato com as desenvolvedoras, capacitacao
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insuficiente na gestdo da inovagdo, qualificacdo inadequada da forca de
trabalho, entre outros. (Querette. Fatores de Sucesso para a Industria de
Jogos Digitais: um levantamento a partir da observacao de politicas

internacionais. Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

* Acesso a mercados:

O acesso a mercados é uma dificuldade comum a todas as pequenas
empresas e fato observado internacionalmente em grande parte das
empresas de jogos digitais. As causas para esta dificuldade incluem a
inadequacdo na identificagdo de mercados e a falta de conhecimentos
especificos sobre como acessa-los. (Querette. Fatores de Sucesso para a
Industria de Jogos Digitais: um levantamento a partir da observacéao de

politicas internacionais. Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

» Propriedade Intelectual:

Em um setor econdmico marcado pela propriedade intelectual (Pl), direitos
autorais, patentes e outras formas de Pl estdo no centro da geracdo de
valor e sdo alvo de interesse econémico e politico. Paises com elevado
potencial de geracdo de nova Pl e detentores de direitos de exploracédo e
licenciamento de direitos autorais veem como uma ameaca as novas
possibilidades de acesso a contetdo via tecnologias digitais. (Querette.
Fatores de Sucesso para a Industria de Jogos Digitais: um
levantamento a partir da observacdo de politicas internacionais.
Disponivel em:
<http://www.sbgames.org/sbgames2013/proceedings/industria/11-full-paper-
indtrack.pdf>)

3.3.5 Objetivos e Metas

Lacruz (2013) afirma que “com base na analise SWOT e nos fatores criticos
de sucesso, tracam-se 0s objetivos e metas”.
Dornelas (2015) apud Tiffany & Peterson (1999) define objetivos e metas

como:

Os objetivos indicam intengdes gerais da empresa e o caminho basico para
chegar ao destino que vocé deseja. Sdo definidos com palavras e frases. Ja
as metas sdo as acgOes especificas mensuraveis que constituem passos
para se atingir um objetivo. Sdo definidas com numeros e resultados a se
obter.  (Dornelas, 2015 apud Tiffany &  Peterson, 1999.
Empreendedorismo: transformando ideias em negdcios apud
Planejamento estratégico)
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Segundo Dornelas (2015), “os objetivos sdo resultados abrangentes com os
quais a empresa assume um compromisso definitivo. Devem ser ousados, levando a
empresa a um esforco acima do normal, buscando a superacao”. Dornelas (2015)
também afirma que metas devem ser SMART, ou seja:
» eSpecificas
* Mensuraveis
* Atingiveis
* Relevantes
e Temporais
Os objetivos e metas deste empreendimento estdo enumerados a sequir:

Tabela 17 — Objetivos e Metas do empreendimento

Objetivos Metas

Criar um MVP e disponibiliza-lo ao

publico até o final de 2016.

Gerar uma nova versao incrementada do

Validar o modelo de negbcios R R
MVP més a més ou a cada 2 meses.

Consolidar o primeiro produto e gerar
receita até o final de 2017.

Desenvolver um jogo que criard uma
nova metodologia de ensino para uma
instituicdo ou empresa até o primeiro
Desenvolver jogos para empresas, | Semestre de 2018 e usa-lo como case
universidades ou escolas de sucesso para conquistar clientes e

novos projetos.

Criar um portfélio de clientes que
sustente a operacéo até o final de 2018.

Obter uma receita de vendas superior ao
Aumentar receitas custo total da empresa (break-even) até
o final de 2018.
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Ser a maior empresa de
desenvolvimento de jogos digitais
educacionais do Brasil até o final de

Dominar o mercado de games no Brasil 2019.

Ser a maior empresa de
desenvolvimento de games do Brasil até
o final de 2021.

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.3.6 Estratégia da Empresa: Estratégias Genéricas Segundo Porter

Porter (1986) organizou e sintetizou as estratégias de uma empresa em trés
categorias genéricas:

» Lideranca no custo: o objetivo da empresa é reduzir a0 maximo seus
custos para vender seus produtos ou servicos a um preco mais baixo
que o da concorréncia.

» Diferenciagdo: a empresa objetiva ter um valor Unico, que a diferencia
dos concorrentes, fazendo com que os clientes comprem seus
produtos ou servicos por causa dessa diferenciacdo e nao por outros
motivos, como prego baixo. Design, durabilidade e sistema de entrega
sdo exemplos de atributos que podem ser diferenciados nos produtos
ou servigcos de empresas que adotam essa estratégia.

» Foco: nessa estratégia a empresa planeja, formata e direciona seus
produtos ou servicos para um publico-alvo (nicho de mercado)
especifico, tendo assim mais chance de atender melhor aquele tipo de
cliente.

A empresa descrita nesse empreendimento, com base nos objetivos e metas
estabelecidos e no modelo de neg6cio elaborado utilizara a estratégia de
diferenciacdo. Apesar de o publico-alvo do empreendimento ser composto
principalmente por jovens (0 que apontaria para uma estratégia de foco/nicho) por
conta das questdes mencionadas na andlise de clientes anteriormente, a proposta

de valor, conforme mencionado no Canvas do modelo de negécios, é entregar
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aprendizado com diversao, tornando a tarefa de estudar algo divertido e atraente, o
que justifica a definicdo da estratégia como diferenciacéo.

3.3.7 Estratégias de Marketing: Mix de Marketing

Conforme Kotler (2000) “mix de marketing (ou composto de marketing) é o
conjunto de ferramentas de marketing que a empresa utiliza para perseguir seus
objetivos de marketing no mercado-alvo”. Lacruz (2013) e Kotler (2000) afirmam
que, segundo o modelo idealizado por Jerome McCarthy da Universidade de
Michigan nos Estados Unidos no final da década de 1950 e inicio da década de
1960, essas ferramentas de marketing sdo classificadas em quatro grupos,
chamados de os 4Ps do marketing:

* Produto (ou servigo)
* Praca
* Preco
 Promocao
A figura abaixo exibe as variaveis especificas de marketing sobre cada P:

Figura 23 — Os 4Ps do mix de marketing

' Mix de marketing

Produto B Praca
Variedade de produtos ' Mercado-alvo | Canais
Qualidade | A Cobertura
Design — \ Variedades
Caracteristicas Locals
Mome de marca \ Estoque
Embalagem \ Transporte
Tamanhos ’
Servigos Prego Promogdo
Garantias Prego de lista Promogao de vendas
Devolugdes Descontos Propaganda

Concessoes Forca de vendas

Prazo de pagamento Relages pablicas

Condiges de financiamento Marketing direto

Fonte: KOTLER (2000). Administracao de marketing: a edicao do novo milénio.
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3.3.7.1.1 Produto (ou servigo)

Conforme mencionado no detalhamento da Proposta de Valor do Canvas do
Modelo de Negécios, os produtos integrantes deste empreendimento sao jogos
digitais sérios (serious games) multiplataforma com o foco em educacao que estarao
disponiveis para dispositivos moveis (Smart Phones e Tablets), PC e web. Jogos
esse que objetivam ensinar conteudos ligados aos mais diversos temas académicos
e profissionais. Os jogos serdao pensados de forma criativa focando na simplicidade,
proporcionando um produto leve e facil de consumir, motivando os usuarios a
usarem o produto, 0 que compde a esséncia da Proposta de Valor do modelo de
negécios: aprendizagem natural e divertida.

Conforme também foi citado no capitulo de fornecedores, este
empreendimento ndo pretende atender ao mercado de consoles (Xbox, Playstation,
Wii, etc.), dada a complexidade e o custo do desenvolvimento para estas
plataformas ser maior do que para dispositivos méveis, PC e web. Porém, nao
descarta-se a sua inclusdo no escopo em planejamentos futuros.

Para a producdao dos games sera utilizada uma ferramenta chamada
“Gamification Model Canvas’. Essa ferramenta foi desenvolvida por Sergio Jiménez
e esta disponivel neste endereco: http://www.gameonlab.com/canvas (acesso em 7
jan. 2016).
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Figura 24 — Gamification Model Canvas
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Fonte: Criada por Sergio Jiménez. Gamification Model Canvas. Disponivel em:

<http://www.gameonlab.com/canvas>. Acesso em: 7 dez. 2015.

Baseado nos conceitos do Business Model Canvas do livro Business Model

Generation de Osterwalder e Pigneur (2011) e na abordagem de design de games

sugerida no artigo “MDA: A Formal Approach to Game Design and Game Research”

de Robin Hunicke, Marc LeBlanc e Robert Zubek, o Gamification Model Canvas

consiste em uma estratégia de design de games composta por 9 dimensdes.

A Tabela abaixo relaciona a descricdo de cada dimensdo do Gamification

Model Canvas:

Figura 25 — Descri¢cao de cada dimensao do Gamification Model Canvas

Dimensao do Canvas

Descricao

1. Plataformas (Platforms)

Descreve as plataformas onde a mecanica do jogo

sera implementada.
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2. Mecénica (Mechanics)

Descreve as regras do jogo considerando os
componentes para criagdo da dindmica do game.

3. Componentes
(Components)

Descreve os elementos ou caracteristicas do game
para criar a mecéanica ou para dar feedback aos

jogadores.

4. Dinadmica (Dynamics)

Descreve o comportamento em tempo de execucao
da mecénica que atua sobre o jogador ao longo do

tempo.

5. Estética (Aesthetics)

Descreve as repostas emocionais desejadas
invocadas no jogador quando ele interage com o

game.

6. Comportamentos
(Behaviors)

Descreve os comportamentos ou agdes necessarias
para desenvolver em nossos jogadores, a fim de
obter retornos do projeto.

7. Jogadores (Players)

Descreve quem e como sd0 as pessoas nas quais

se quer desenvolver comportamentos.

8. Custos (Costs)

Descreve os principais custos ou investimentos para

desenvolver o jogo.

9. Receitas (Revenues)

Descreve o valor econémico ou social da solugao.

Fonte: Sergio Jiménez. Extraido de Gamification Model Canvas. Disponivel em:

<http://www.gameonlab.com/canvas>. Acesso em: 7 jan. 2016

A inovacao continua, conceito central de Eric Ries (2012) em “A Startup

Enxuta”, fard parte do processo de desenvolvimento dos produtos desse

empreendimento. Portanto, o conceito de MVP (minimum viable product ou produto

minimo vidvel) sera fundamental no empreendimento.

Ao contrario do desenvolvimento de produto tradicional, que, em geral,
envolve um periodo de incubacéo longo e ponderado e aspira a perfeicao
do produto, o objetivo do MVP é comecar o processo de aprendizagem, nao
termina-lo. Diferentemente de um protétipo ou teste de conceito, um MVP é
projetado ndo sé para responder as perguntas técnicas ou de design do
produto. Seu objetivo é testar hip6teses fundamentais do negécio. (RIES,
Eric, 2012, p. 86. A Startup Enxuta)
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Como mencionado no modelo de negécios, além do desenvolvimento de
produtos que serdo vendidos pela empresa, também havera a opcao de
desenvolvimento por encomenda, ou seja, a prestacdo de um servico para o
desenvolvimento de um produto em um projeto em conjunto com o cliente.

Nao vai ser escopo deste plano de negécios definir nenhum produto em
especifico, nenhum jogo propriamente dito preenchendo cada uma das nove
dimensdes do Gamification Model Canvas. Este plano de negocios vai se ater a
outras variaveis do empreendimento. Os custos especificos do desenvolvimento dos
games (softwares, ferramentas, equipamentos, etc.) estardo definidos no plano
financeiro. Como o empreendimento serd implementado fazendo-se o uso da
abordagem bootstrap (conforme mencionado no modelo de negdcios), considera-se
nulo o custo da hora’/homem no desenvolvimento do(s) primeiro(s) jogo(s), até a
empresa ter condi¢cdes de contratar outros funcionarios para auxiliar no operacional

do negdcio.

3.3.7.1.2 Praca

Conforme mencionado nos Canais de Distribuicdo do Modelo de Negécios, os
canais de distribuicdo da empresa séo: web site da empresa, Facebook e lojas de
apps/games. Além disso, o relacionamento com o cliente sera dara por: contato
direto (empresas e escolas), virtual (redes sociais e e-malil) e telefone.

3.3.7.1.2.1 Agregadores

Conforme a Fleury et al. (2014) cita no Mapeamento da Industria Brasileira e
Global de Jogos Digitais, “agregadores sao intermediarios entre os desenvolvedores
e 0 usuario final que possuem lojas virtuais, conhecidas como App Stores”. Segundo
a Wikipédia, a Apple foi a precursora das App Stores como conhecemos hoje, ela
introduziu esse conceito no iPhone OS 2.0 em 2008 (disponivel em:
<https://en.wikipedia.org/wiki/App_store#Apple_and_the_App_Store>). Além destes
agregadores, destaca-se também a plataforma de jogos do Facebook.

Quando um desenvolvedor ou empresa de desenvolvimento se vincula a uma

App Store, uma parte da receita gerada pelo produto nas vendas na loja fica com a
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loja virtual (esse percentual varia entre as App Stores). Além disso, os agregadores
cobram uma taxa, geralmente anual, para que o desenvolvedor possa publicar seus

softwares na loja.

Os [agregadores] mais importantes sdo os que pertencem aos trés
fornecedores de sistemas operacionais citados anteriormente — Google,
Apple e Microsoft —, pois as suas lojas s&o nativas na maior parte dos
aparelhos que possuem seu sistema operacional. Uma excegdao é o
mercado chinés, onde a Google ndo atua oficialmente, e existem centenas
de lojas de aplicativos para o sistema Android, muitos com SDK (Software
Development Kit) préprio. (Fleury et al., 2014, p. 126-127. Mapeamento da
Industria Brasileira e Global de Jogos Digitais)

Como mencionado, além das conhecidas iTunes (para dispositivos moveis
que rodam iOS), Google Play (para dispositivos mdveis que rodam Android) e
Windows Store (para dispositivos moéveis e PCs que rodam Windows) o
empreendimento também pretende instalar seus produtos no Facebook conforme a
oferta, demanda e tipo de produto que for desenvolvido, além é claro do perfil do
consumidor daquele jogo em especifico.

3.3.7.1.2.2 Web Site da Empresa

Além dos agregadores, outra forma de distribuicao dos games sera pela web
site da empresa.

Com a chegada do HTMLS5, as possibilidades de se desenvolver jogos para
browsers, que antes tinham que ser desenvolvidos utilizando plug-ins como Flash e
Silverlight, sdo muitas. Ap6és o HTML5 ficou muito mais fécil e barato para o
desenvolvedor criar seus games, ja que nao tera que obrigatoriamente usar as
ferramentas como as da Adobe (proprietaria do Flash) ou da Microsoft (proprietaria
do Silverlight), além de ser mais c6modo para o usuario, que nao tera que baixar um
plug-in no seu computador para poder rodar o jogo. Shankar (2012) reforca isso em
“Pro HTML5 Games”, afirmando que o HTML5 possibilita muitas funcionalidades
para interatividade e suporte a midias e que essas funcionalidades (como canvas,
audio e video) tornaram possivel criar aplicacdes ricas e interativas para o browser
sem a necessidade de plug-ins de terceiros como o Flash.

Portanto, um web site com um portfélio de jogos para web rodando no
navegador também esta nos planos da empresa. Este site estara hospedado em um
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dominio especifico. Para mais informacbdes sobre os fornecedores de hosting,

consultar o capitulo de fornecedores deste plano de Marketing.

3.3.7.1.2.3 Relacionamento

Como citado anteriormente, o relacionamento sera dara por: contato direto
(empresas e escolas), virtual (redes sociais e e-mail) e telefone.

O pitch de vendas e a apresentacdo dos produtos e do modelo de negécios
da empresa fardo parte da estratégia de vendas em potenciais clientes (escolas e
universidades e empresas). A ideia é que esses clientes fechem um contrato de
longo prazo com para desenvolvimento de produtos sob encomenda.

Contatos por redes sociais, WhatsApp, e-mail marketing, anuncios no
Facebook, Adwords (plataforma de anuncios do Google) e suporte por e-mail
também serdo formas que a empresa pretende usar para se relacionar com o
cliente. Além disso, o contato por ligacao telefénica também sera utilizado para dar

um suporte imediato a questdes urgentes.

3.3.7.1.3 Preco

No periodo de validacdo da ideia do empreendimento e do modelo de
negécios utilizando o MVP e a inovacao continua para adequar os produtos e o
modelo de negdcios as necessidades e desejos dos clientes, a empresa oferecera
versbes dos games de forma gratuita. Essa abordagem, conforme Lacruz (2013),

denomina-se estratégia de “penetracao”

Normalmente, é utilizada na fase de introducdo do ciclo de vida do
produto/servigo. Consiste em langar o produto/servico abaixo do preco de
mercado praticado pelos concorrentes. A ideia é oferecer um beneficio
imediato aos compradores. Usualmente, ap6s a fase de lancamento, os
precos sobre gradativamente. (LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 54. Plano de
Negodcios Passo a Passo)

Mesmo durante a estratégia de penetracdo, a empresa ira ter uma receita
oriunda de anuncios dentro dos jogos. Os anunciantes deverdao entrar em contato

com a empresa por um dos canais e sera negociada uma forma de anuncio (banner,

pop-up, etc.) e um preco com o anunciante. Versées pagas dos jogos estarao livres
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de andncios. Inclusive durante a estratégia de penetracdo, o cliente tera a
possibilidade de pagar para remover os anuncios do jogo.

Em um segundo momento, apéds a validacao do modelo de negbcios, versdes
mais completas dos jogos serdo vendidas a precos equiparados ao do mercado,

estratégia essa denominada estratégia de “paridade”:

Procura equiparar o preco do produto/servico ao preco médio dos principais
concorrentes. Geralmente, é usada por empresas que possuem diferencial
em seus produtos/servigcos e que pretendem oferece-los, ao mesmo preco
para motivar a experimentacao e conquistar clientes. (LACRUZ, Adonai J.,
2013, p. 54. Plano de Negocios Passo a Passo)

Considerando os valores médio de aplicativos mencionados nas pesquisas da
Forbes (disponivel em: <http://www.forbes.com/sites/tristanlouis/2013/08/10/how-
much-do-average-apps-make/#f5b677f12cb3>), Statista (disponivel em:
<http://www.statista.com/statistics/267346/average-apple-app-store-price-app>),
Envato Tuts+ (disponivel em: <http://code.tutsplus.com/articles/how-to-price-your-
app-free-or-paid--mobile-22105>), Flurry Insights (disponivel em:
<http://flurrymobile.tumblr.com/post/115189750715/the-history-of-app-pricing-and-
why-most-apps-are>) e Estado de Minas (disponivel em:
<http://www.em.com.br/app/noticia/tecnologia/2013/07/23/interna_tecnologia, 426707
/preco-medio-do-aplicativo-esta-cada-vez-mais-barato.shtml>), o0s precos para
usuarios que desejam remover 0s anuncios e para os jogos da fase de paridade
girardo de U$ 0,99 a U$ 2,99 dependendo do jogo e do agregador

Conforme os produtos forem evoluindo, se consolidando e melhorando de
qualidade, seu preco ird aumentando proporcionalmente. Nesse momento, a
empresa direcionara a estratégia de precos para a estratégia “skimming”, que “é
baseada em um preco mais alto em relagdo aos dos principais concorrentes,
geralmente suportado por uma inovagao capaz de ser percebida pelos clientes”
(LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 54. Plano de Negécios Passo a Passo). Os precos
de jogos na estratégia skimming serao a partir de U$ 4,99.

Jogos web e para Facebook permanecerao gratuitos, mas com limitacées e
com o uso extensivo de propaganda.

Como também foi mencionado no modelo de negdcios, os produtos do

empreendimento utilizardo o conceito de In-app purchases, ou seja, 0 usuario
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podera comprar itens ou fases dentro do jogo como forma de facilitar o desafio ou ter
acesso a alguma exclusividade. Os valores, considerando os valores médios em um
estudo feito pela Forbes (disponivel em:
<http://www.forbes.com/sites/chuckjones/2013/03/31/apps-with-in-app-purchase-
generate-the-highest-revenue/#5033e55c69f5>) e pela Founders Space (disponivel
em: <http://www.foundersspace.com/business/in-app-purchasing-on-ios-and-android-
freemium-games>), irdo variar de U$ 0,99 a U$ 10,00.

Com relacédo aos jogos vendidos para empresas, escolas e universidades a
abordagem sera diferente. Nesses casos, um contrato de servico sera negociado
para o desenvolvimento dos jogos sob encomenda. O preco inicialmente sugerido
para essa modalidade é R$ 40,00/hora, mas as estratégias de penetracio, paridade

e skimming também poderao ser utilizadas. O preco vai variar conforme o projeto.

3.3.7.1.4 Promocgéo

Como mencionado nas estratégias de precos, inicialmente os jogos estardo
com o valor gratuito para poder conquistar clientes. Porém, a empresa pretende
periodicamente abrir os downloads de um ou mais jogos para alavancar 0 numero
de usuarios do produto, gerando visibilidade para o mesmo. Promog¢des nos itens e
fases disponiveis via In-app purchases também serdo feitas periodicamente pelo
mesmo motivo.

Com o passar do tempo a empresa pode julgar o suporte a determinado jogo
custoso (baixo numero de downloads por exemplo) e optar por encerrar o suporte e
deixar o produto como gratuito.

Uma outra estratégia de marketing que sera utilizada é a concessao de itens
(ou crédito) gratuitos para jogadores que indicarem novos usuarios. Essa acao gera
ao mesmo tempo receita (0s novos usuarios) e divulgacao do jogo (pelo usuario
indicou).

Conforme mencionado na estrutura de custos do modelo de negbcios, como
parte importante do Plano de Marketing e do modelo de negécios serdo concedidos
prémios em dinheiro para os usuarios que tiverem uma o6tima performance nos
games. Isso atraira novos clientes e ira fidelizar os atuais. Esses prémios em

dinheiro corresponderdo a um pequeno percentual dos lucros da venda do jogo.
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Além disso, uma outra estratégia de promocdo é fornecer vouchers de
descontos para a compra de novos jogos da empresa para usuarios conforme a

performance dos mesmos nos games.

3.4PLANO FINANCEIRO

Segundo Lacruz (2013), podemos resumir o Plano Financeiro como “o
conjunto de informacdes de natureza financeira que compdem as previsdes relativas

a operacionalizacdo do negdcio, dentro dos parametros planejados”.

3.4.1 Receitas e Custos

Lacruz (2013) define receitas como “fluxos financeiros recebidos em razao
das operacgdes do negédcio. As receitas originam-se, principalmente, das vendas dos
produtos/servigos”. Os custos seriam o0 oposto das receitas. Sdo fluxos financeiros
negativos que consomem as receitas. “Os custos sdo classificados como fixos ou
variaveis, de acordo com a atividade do negécio. Para uma empresa de Consultoria,
0 custo com agua seria fixo; mas para uma industria que usa agua como insumo,

seria varigvel” (Lacruz, 2013).

3.4.1.1 Custos Fixos do Empreendimento

A seguir sdo apresentados os custos fixos do empreendimento.

Tabela 18 — Custos Fixos do Empreendimento

Custo Fixo Valor
Telefone 49,90
Internet 90,00
Imével 1570,00
Luz 100,00
IPTU 25,00
Condominio + Agua 300,00
Transporte 500,00
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MBA/Pés-graduacao 700,00
Celular 150,00
meuSucesso.com (curso de empreendedorismo) 65,00
Comida 700,00
Outros Gastos 200,00
Total R$ 4.449,90

Fonte: elaborado pelo autor.

Os custos fixos aqui mencionados sdo basicamente os custos de vida atuais
do dono do empreendimento proposto. Custos com folha de pagamento seréo

inclusos conforme a expansao da empresa.

3.4.1.2 Custos Variaveis do Empreendimento

A seguir sao apresentados os custos variaveis do empreendimento.

Tabela 19 — Custos Variaveis do Empreendimento

Custo Variavel Descricao

Tributo incidente no empreendimento. De 4%
(venda de produtos) a 6% (prestacdo de
Simples Nacional servicos) do faturamento nos Ultimos 12
meses (considerando um faturamento menor
que R$ 180.000,00).

Percentual das Lojas de
Apps

30% do valor vendido.

_ Varia conforme a campanha de marketing e
Custos com Marketing e o
vendas executada (anuncios no Facebook ou
Vendas _
em outros sites, etc.).

o Existente nos projetos que tiverem a
Comissao dos professores o _
participacao do professor no desenvolvimento
colaboradores . .
do game e variavel conforme o projeto.
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Como forma de incentivo e fidelizacao dos
Recompensa da usuarios, sera ofertada uma participacao nos
performance dos usudrios |lucros variavel conforme a performance do

mesmo.

Fonte: elaborado pelo autor.

Os valores das taxas do iTunes e do Google Play (ambos correspondentes a
30%)  foram retrados dos sites da  Apple (Disponivel em:
https://developer.apple.com/programs/) e Google (Disponivel em:
https://support.google.com/googleplay/android-developer/answer/112622?hl=en).

3.4.1.3 Fontes de Receitas do Empreendimento

A seguir sdo apresentadas as fontes de receitas do empreendimento.

Tabela 20 — Receitas do Empreendimento

Receita Descricao

Venda dos jogos em forma de aplicativos nas
Venda de Apps . o _
lojas de aplicativos (iTunes e Google Play).

Compras dentro dos aplicativos para
In-app purchases . - o
dispositivos méveis.

Licencas para Universidades |Licencas de produtos desenvolvidos para uso

e escolas corporativo por outras empresas.

_ . . Licengas de produtos desenvolvidos para uso
Licencas para Universidades o o
académico por outras Univerisidades e

e escolas

escolas.
Advertising Propagandas dentro dos jogos.
Desenvolvimento sob Desenvolvimento dos jogos sob encomenda
encomenda como prestacao de servico.

Fonte: elaborado pelo autor.
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3.4.2 Break-even, Payback e Fluxo de Caixa

Dornelas (2015, p. 173) define o Ponto de Equilibrio (Break-even) como “o
ponto no qual a receita proveniente das vendas equivale a soma dos custos fixos e
variaveis”. Lacruz (2013) afirma que “o Ponto de Equilibrio possibilita, portanto,
estimar o volume de vendas minimo para que o empreendimento se torne lucrativo”.

Lacruz (2013) define a seguinte férmula para o célculo do Ponto de Equilibrio
em quantidade, ou seja, a formula ira obter a quantidade de vendas que deve ser
feita de um determinado produto/servico a um determinado preco para que esse
produto/servico cubra os custos fixos e variaveis da empresa.

PE = CF / (PV - CVu)

Onde:
PE* = Ponto de Equilibrio em quantidade
CF = Custo Fixo
PV = Preco da Venda
CVu = Custo Variavel Unitario

*Observacao: o resultado deve ser sempre arredondado para cima, pois a
guantidade tem de ser um valor inteiro que satisfaca a condicao do brean-even:
igualar receitas e custos.

Lacruz (2013, p. 123) e Dornelas (2015, p. 177) afirmam que payback ou
Tempo de Retorno de Investimento € um método onde se é projetado quanto tempo
levara para se recuperar o capital investido inicialmente. Ou seja, considerando
somente o investimento inicial desse empreendimento (R$ 10.000,00), o payback
serd a quantidade de tempo que esses R$ 10.000,00 levaram para serem
recuperados no investimento, ou seja, em quanto tempo o empreendimento levara
para ter um lucro maior ou igual a R$ 10.000,00.

Fluxo de caixa € definido por Lacruz (2013) como “um mapa onde se
registram, no momento de sua ocorréncia, as estimativas de entradas (receitas) e

saidas (custos) de recursos financeiros”.
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Fazendo uma analogia com a conta-corrente de uma pessoa fisica em um
banco de varejo, administrar o fluxo de caixa de uma empresa é compilar os
dados de entrada e de saida de caixa (depésitos e retiradas, no caso da
conta-corrente) projetados no tempo. (Dornelas, J. C. A., 2015, p. 172.
Empreendedorismo: transformando ideias em negdcios)

3.4.2.1 Calculo de Ponto de Equilibrio: Venda Exclusiva de Aplicativo

Considerando somente a receita gerada pelo download dos jogos nos
agregadores de aplicativos iTunes e Google Play chegaram-se as seguintes
quantidades necessarias a serem vendidas mensalmente para atingir o break-even

conforme cada cendrio de preco:

Cenario 1: preco do app a R$ 0,99

Parametros:
» Preco da Venda: R$ 0,99
» Comissao Agregadores: 30%
» Simples Nacional: 4%
» Custo Fixo Mensal: R$ 4.449,90

Calculo:
CF =4.449,90
PV =0,99

CVu = 0,34 ou 0,30 (~30% de 0,99) + 0,04 (~4% de 0,99)
PE = CF / (PV — CVu)
PE = 4.449,90 / (0,99 — 0,34)

PE = 6.846 unidades vendidas por més

Ou seja, se todo més a empresa vender pelo menos 6.846 unidades ao preco
de R$ 0,99, os custos fixos e variaveis do empreendimento serdo cobertos.

Cenario 2: preco do app a R$ 2,99

Parémetros:
» Preco da Venda: R$ 2,99
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» Comissao Agregadores: 30%
» Simples Nacional: 4%
 Custo Fixo Mensal: R$ 4.449,90

Célculo:

CF =4.449,90

PV =2,99

CVu = 1,02 ou 0,90 (~30% de 2,99) + 0,12 (~4% de 2,99)

PE = CF/ (PV — CVu)
PE = 4.449,90 / (2,99 — 1,02)

PE = 2.259 unidades vendidas por més

Ou seja, se todo més a empresa vender pelo menos 2.259 unidades ao preco
de R$ 2,99, os custos fixos e variaveis do empreendimento serdo cobertos.

Cenario 3: preco do app a R$ 9,99

Parametros:
» Preco da Venda: R$ 9,99
» Comissao Agregadores: 30%
» Simples Nacional: 4%
» Custo Fixo Mensal: R$ 4.449,90

Célculo:

CF =4.449,90

PV =9,99

CVu = 3,40 ou 3,00 (~30% de 9,99) + 0,40 (~4% de 9,99)

PE = CF / (PV - CVu)
PE = 4.449,90/ (9,99 — 3,40)
PE = 676 unidades vendidas por més
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Ou seja, se todo més a empresa vender pelo menos 676 unidades ao prego de
R$ 9,99, os custos fixos e varidveis do empreendimento serdo cobertos.

3.4.2.2 Calculo de Ponto de Equilibrio: Venda Exclusiva de Jogos sob Encomenda

O cenario abaixo descreve a simulacdo do quanto deve ser vendido para
cobrir o custo anual de operacdo da empresa, considerando somente a receita
proveniente do desenvolvimento dos jogos sob encomenda. Portanto, chegaram-se
aos seguintes valores de break-even para um projeto ao valor/hora de R$ 40,00
(nesse exemplo o ponto de equilibrio representa quantas horas a empresa deve
vender para pagar suas contas durante o ano):

Parametros:
e Preco da Venda: R$ 40,00
» Simples Nacional: 6%
 Custo Fixo Mensal: R$ 4.449,90

Célculo:
CF = 53.398,80 ou 4.449,90 * 12 (custo anual)
PV = 40,00

CVu = 2,40 (6% de 40,00)

PE = CF/ (PV — CVu)
PE = 53.398,80 / (40,00 — 2,40)
PE =1.421h

Ou seja, se a empresa fechar um ou mais contratos que contabilizem 1421h,
considerando o valor/hora de R$ 40,00, os custos fixos e variaveis do
empreendimento no ano serdo cobertos.

Todos os cenarios simulados foram simplificados e nao consideraram receitas
provenientes de advertising, in-app purchases e venda de licencas.

Com base nas simulacgdes feitas acima evidencia-se que o foco das fontes de
receitas da empresa deve ser a venda de games sob encomenda, pois,



102

considerando o preco-médio do mercado de aplicativos e o volume de vendas
necessario para se obter uma receita que cubra todos os custos da operacao, as
lojas de aplicativos servirdo mais como uma vitrine para a divulgacdo da marca e
dos servicos da empresa com o intuito de fechar contratos de servico no futuro, do
que provedoras de receita.

3.4.2.3 Simulacao de Fluxo de Caixa

Para fazer uma simulacao mais detalhada e clara da situacao financeira futura
da operacdo da empresa, a seguinte simulacdo de fluxo de caixa foi feita
considerando um cenario de 12 meses e um investimento inicial de R$ 10.000,00
feito pelo dono do empreendimento (conforme definido no capital social da empresa
no capitulo “Descricdo da Empresa”). O investimento inicial servira para cobrir 0s
gastos da empresa enquanto a operagdo como um todo ndo atinge o break-even.

Para esta simulacao foi utilizada a planilha “Fluxo de Caixa Simplificado” da
Excel Easy, disponivel em <http://exceleasy.com.br/2015/04/29/planilha-fluxo-de-
caixa-simplicado>. A planilha simula um cenario de um ano de movimentacao de
fluxo de caixa més a més, iniciando no més janeiro.

Descricao dos itens da analise:

» Gastos fixos: todos os gastos fixos que a empresa possui naquele
periodo.

» Gastos variaveis: todos o0s gastos varidveis que a empresa possui
naquele periodo. Destacam-se:

o Comissdo Loja: 30% do valor de cada download efetuado,
segundo as politicas do iTunes e do Google Play

o Simpl Nac Prod: valor do Simples Nacional para receitas
provenientes de vendas de produtos naquele periodo.

o Simpl Nac Serv: valor do Simples Nacional para receitas
provenientes de prestacdo de servicos (desenvolvimento sob
encomenda) naquele periodo.

 Recebimentos: todas as receitas obtidas pela empresa naquele
periodo. Destacam-se:
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o App: representa o total de receitas obtido pela venda direta dos
jogos em formato de aplicativo e via in-app purchases nos
agregadores iTunes e Google Play.

o Jogo sob encomenda “x”: representa o total de receitas obtidas
naquele periodo para um determinado jogo encomendado por

uma empresa, universidade ou escola.

3.4.2.3.1 Janeiro

Neste periodo, considerou-se um baixo volume de receita de vendas
proveniente de aplicativos e a auséncia de um projeto firmado com uma empresa,

universidade ou escola.

Figura 26 — Receitas em Janeiro

RECEBIMENTOS DE JANEIRO
Descrigdo Data Valor
App - RS 19,80

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 27 — Gastos Fixos e Variaveis de Janeiro

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidaveis  Data de Pagamento Valor
Imdvel - RS 1.570,00 Comiss3o Loja - RS 5,94
MBA/Pds-graduagao - RS 700,00 Simpl Nac Prod - RS 0,79
Comida - RS 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz . RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusSucesso.com - RS 65,00 |
Telefone - RS 49,90 1
IFTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 28 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Janeiro

TOTAL DE ENTRADAS
RS 19,80
TOTAL DE SAIDAS
RS 4.456,63
SALDO MENSAL
-RS 4.436,83
Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 29 — Grafico Entradas x Saidas em Janeiro

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | JANEIRO (=]

Entradas X Saidas

R$5.000,00 RS 4.456,63
RS 4.000,00
R$3.000,00
RS 2.000,00
RS 1.000,00

RS 0,00

RS 19,80

-RS 1.000,00 TOTALDE ENTRADAS TOTALDE SAIDAS SALDO ACUMULADO

-R5 2.000,00
-R5 3.000,00
-R5 4.000,00
-R5 5.000,00 -RS 4.436,83

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.2 Fevereiro

Simulou-se apenas um pequeno acréscimo na receita da venda de aplicativos

nesse més.
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Figura 30 — Receitas em Fevereiro

RECEBIMENTOS DE FEVEREIRO
Descrigdo Data Valor
App - RS 50,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 31 — Gastos Fixos e Varidveis de Fevereiro

GASTOS FIXOS FEVEREIRO GASTOS VARIAVEIS FEVEREIRO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis  Data de Pagamento Valor

Imdvel - RS 1.570,00 Comissdo Loja - RS 15,00

MBA/Pos-graduacdo - RS 700,00 Simpl Nac Prod - RS 2,00
Comida - RS 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meuSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,30
IPTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 32 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Fevereiro

TOTAL DE ENTRADAS

RS 50,00

TOTAL DE SAIDAS

RS 4.466,90

SALDO MENSAL

-RS 4.416,90

SALDO ACUMULADO

-RS 8.853,73

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 33 — Gréfico Entradas x Saidas em Fevereiro

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | FEVEREIRO :

Entradas X Saidas

RS 6.000,00
RS 4.466,90
RS4.000,00
RS 2.000,00
RS 50,00
RS 0,00
TOTAL DE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADC
-RS 2.000,00
-RS 4.000,00
-RS £.000,00
-RS 5.000,00

-R5 10.000,00 -RS 8.853,73

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.3 Marco

Neste periodo, considerou-se um contrato firmado com um cliente para o
desenvolvimento do primeiro jogo sob encomenda (repare que, além do aumento da
receita pela venda, aumentaram os gastos variaveis por conta do simples nacional
para servicos, de 6%). Nesta simulacao, considerou-se um valor/hora mais baixo
(estratégia de penetracdo). Houve um aumento pequeno na receita de vendas dos

aplicativos também.

Figura 34 — Receitas em Marc¢o

RECEBIMENTOS DE MARCO

Descrigdo Data Valor
App RS 75,00
Jogo sob Enc 1 - RS  4.400,00

Fonte: elaborado pelo autor.



Figura 35 — Gastos Fixos e Varidveis de Marco

GASTOS FIXOS MARCO GASTOS VARIAVEIS MARCO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis
Imavel RS 1.570,00 Comissdo Loja
MBA/Pos-graduacio RS 700,00 Simpl Mac Prod
Comida RS 700,00 simpl Nac Serv
Transparte RS 500,00
Condominio + Agua RS 300,00
Outros Gastos RS 200,00
Celular RS 150,00
Luz RS 100,00
Internet RS 90,00
meuSucesso.com RS 65,00
Telefone RS 49,90
IFTU RS 25,00
Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 36 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Margo

TOTAL DE ENTRADAS

RS 4.475,00

TOTAL DE SAIDAS

RS 4.739,40

SALDO MENSAL

-RS 264,40

SALDO ACUMULADO

-R$9.118,13

Saldo Negativo

Fonte

: elaborado pelo autor.

Data de Pagamento

RS
RS
RS
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Valor
22,50
3,00
264,00
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Figura 37 — Gréfico Entradas x Saidas em Margo

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | MARCO (=]

Entradas X Saidas

R%6.000,00
RS 4.475,00 RS 4.739,40

RS4.000,00
RS 2.000,00
RS 0,00 — —

TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO
-R5 2.000,00

-RS 4.000,00
-R5 6.000,00
-RS B.000,00

-R5 10.000,00 -R$9.118,13

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.4 Abril

Neste cenario projetou-se que a empresa comegou a ganhar mais visibilidade,

0 que aumentou um pouco a receita na venda de aplicativos.

Figura 38 — Receitas em Abril

RECEBIMENTOS DE ABRIL

Descricio Data Valor
App - RS 200,00
Jogo sob Enc1 - RS 4.400,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 39 — Gastos Fixos e Variaveis de Abril

GASTOS FIXOS ABRIL GASTOS VARIAVEIS ABRIL

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis  Data de Pagamento Valor

Imovel - RS 1.570,00 Comissdo Loja - RS 60,00

MBA/P6s-graduagio - RS 700,00 Simpl Nac Prod - RS 2,00

Comida - RS 700,00 Simpl Nac Serv - RS 264,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IPTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 40 — Analise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Abril

TOTAL DE ENTRADAS

RS 4.600,00

TOTAL DE SAIDAS

R$4.781,90

SALDO MENSAL

-RS 181,90

SALDO ACUMULADO

-R%9.300,03

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 41 — Gréfico Entradas x Saidas em Abril

Fluxo de Caixa Simplificado

RS 6.000,00
RS 4.000,00
RS 2.000,00
RS 0,00

-RS 2.000,00
-RS 4.000,00
-RS 6.000,00
-RS 8.000,00
-RS 10.000,00

-R512.000,00

3.4.2.3.5 Maio

Selecione o més | ABRIL B3

Entradas X Saidas

RS 4.600,00 RS 4.781,90
TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO

-RS 9.300,03

Fonte: elaborado pelo autor.

Neste periodo, projetou-se um aumento maior ainda na receita proveniente de

aplicativos. A empresa continua com apenas um projeto em andamento. Neste

periodo, pela primeira vez as receitas da empresa sao maiores que 0s gastos no

meés.

Figura 42 — Receitas em Maio

RECEBIMENTOS DE MAIO

Descrigdo Data valor
App - RS 500,00
Jogosob Encl - RS 4.400,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 43 — Gastos Fixos e Variaveis de Maio

GASTOS FIXOS MAIO GASTOS VARIAVEIS MAIO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis Data de Pagamento Valor

Imdvel - RS 1.570,00 Comiss3o Loja - RS 150,00

MBA/Pas-graduacdo - RS 700,00 Simpl Mac Prod - RS 20,00

Comida - RS 700,00 Simpl Nac Serv - RS 264,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IPTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 44 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Maio

TOTAL DE ENTRADAS

RS 4.900,00

TOTAL DE SAIDAS

RS 4.883,90

SALDO MENSAL

RS 16,10

SALDO ACUMULADO

-R$9.283,93

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 45 — Grafico Entradas x Saidas em Maio

Fluxo de Caixa Simplificado

RS 6.000,00
RS 4.000,00
RS 2.000,00

RS5 0,00
-RS 2.000,00
-RS 4.000,00
-RS 6.000,00
-RS 8.000,00

-R5 10.000,00

3.4.2.3.6 Junho

Selecione o més | MAID (=]

Entradas X Saidas

RS 4.900,00 R% 4.883,90
TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO

-RS 9.283,93

Fonte: elaborado pelo autor.

Neste periodo, um novo contrato (de valor maior) foi firmado para o

desenvolvimento do segundo jogo por encomenda da empresa. O jogo anterior foi

entregue. A receita das vendas de aplicativos cairam drasticamente. A empresa

comeca a focar-se apenas na prestacao de servigos.

Figura 46 — Receitas em Junho

RECEBIMENTOS DE JUNHO

Descrigdo Data Valor
App - RS 10,00
logo sob Enc2 - RS 5.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 47 — Gastos Fixos e Variaveis de Junho

GASTOS FIXOS JUNHO GASTOS VARIAVEIS JUNHO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis Data de Pagamento Valor

Imovel - RS 1.570,00 Comissdo Loja - RS 3,00

MBA/Pas-graduacio - RS 700,00 Simpl Nac Prod - RS 0,40

Comida - RS 700,00 Simpl Nac Serv - RS 300,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IFTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 48 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Junho

TOTAL DE ENTRADAS
RS 5.010,00
TOTAL DE SAIDAS
RS 4.753,30
SALDO MENSAL
RS 256,70
SALDO ACUMULADO
-RS$9.027,23
Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 49 — Grafico Entradas x Saidas em Junho

Fluxo de Caixa Simplificado

selecione o més | JUNHO (=]

Entradas X Saidas

R$6.000,00 RS 5.010,00 RS 4.753.30

RS 4.000,00
RS 2.000,00
RS 0,00 — e

TOTAL DE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO
-RS 2.000,00

-RS 4.000,00
-RS £.000,00
-RS 8.000,00

-R5 10.000,00 -R% 9.027,23

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.7 Julho

Neste periodo, houve uma pequena variacao na venda de aplicativos. Porém,
a empresa continua tendo apenas um jogo sob encomenda em andamento.

Figura 50 — Receitas em Julho

RECERBIMENTOS DE JULHO

Descrigio Data Valor
App - RS 30,00
Jogo sob Enc2 - RS 5.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 51 — Gastos Fixos e Variaveis de Julho

GASTOS FIXOS JULHO GASTOS VARIAVEIS JULHO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis  Data de Pagamento Valor

Imdvel - RS 1.570,00 Comissdo Loja - RS 9,00

MBA/Pds-graduagio - RS 700,00 Simpl Nac Prod - RS 1,20

Comida - RS 700,00 Simpl Nac Serv - RS 300,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IPTU - RS 25,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 52 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Julho

TOTAL DE ENTRADAS

RS 5.030,00
TOTAL DE SAIDAS
RS 4.760,10

SALDO MENSAL

RS 269,90

SALDO ACUMULADO

-R$8.757,33

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 53 — Grafico Entradas x Saidas em Julho

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | JULHO (=]

Entradas X Saidas

R$6.000,00 RS 5.030,00 RS 4.760,10

R%4.000,00
R%2.000,00
R50,00 — —

TOTAL DE ENTRADAS TOTAL DE 5AIDAS SALDO ACUMULADC
-RS 2.000,00

-R5 4.000,00
-R5 6.000,00
-RS 8.000,00

-R5 10.000,00 -RS B.757.33

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.8 Agosto

Neste periodo, nova redugcédo na venda de aplicativos e a contratagcdo de um
estagiario para o auxilio no desenvolvimento. Com o aumento dos gastos, a

empresa fecha o més com mais saidas que entradas.

Figura 54 — Receitas em Agosto

RECEBIMENTOS DE AGOSTO

Descricio Data Valor
App - RS 10,00
Jogo sob Enc 2 - RS 5.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.



Gastos Fixos
Imadvel
MBA/Pas-graduacdo
Comida
Transporte
Condominio + Agua
QOutros Gastos
Celular
Luz
Internet
meusSucesso.com
Telefone
IPTU
Estagiario 1

Figura 55 — Gastos Fixos e Variaveis de Agosto

GASTOS FIXOS5 AGOSTO GASTOS VARIAVEIS AGOSTO

Data de Pagamento

Valor
RS 1.570,00
RS 700,00
RS 700,00
RS 500,00
RS 300,00
RS 200,00
RS 150,00
RS 100,00
RS 90,00
RS 65,00
RS 49,90
RS 25,00
RS 1.000,00

Gastos Varidveis
Comiss3o Loja
Simpl Mac Prod
Simpl Mac Serv

Data de Pagamento

RS
RS
RS
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Valor
3,00
0,40
300,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 56 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Agosto

TOTAL DE ENTRADAS

RS 5.010,00

TOTAL DE SAIDAS

R$5.753,30

SALDO MENSAL

“RS 743,30

SALDO ACUMULADO

-R$9.500,63

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 57 — Grafico Entradas x Saidas em Agosto

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | AGOSTO =]

Entradas X Saidas

R% 8.000,00
RS 5.753,30
R56.000,00 RS 5.010,00

RS 4.000,00
RS 2.000,00 -
RS 0,00 :
RS 2.000,00 TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO
-RS 4.000,00
-RS 6.000,00
-RS 8.000,00

-R5 10.000,00
-R5 12.000,00

-RS 9.500,63

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.9 Setembro

Neste periodo, considerou-se o jogo 2 como entregue ao cliente e dois novos
contratos (de valores maiores) foram fechados. Foi efetuada a contracdo de um
funcionario. Os gastos aumentaram, mas a empresa fechou o més com saldo

positivo, porém o saldo acumulado continua negativo.

Figura 58 — Receitas em Setembro

RECEBIMENTOS DE SETEMBRO

Descricio Data Valor
Jogo sob Enc3 - RS 6.400,00
Jogo sob Enc4 - RS 6.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 59 — Gastos Fixos e Variaveis de Setembro

GASTOS FIXOS SETEMBRO GASTOS VARIAVEIS SETEMBRO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis  Data de Pagamento Valor

Imovel - RS 1.570,00 Simpl Nac Serv - RS 744,00
MBA/Pds-graduagdo - RS 700,00
Comida - RS 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IFTU - RS 25,00
Funciondrio 1 - RS 4.000,00
Estagidrio 1 - RS 1.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 60 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Setembro

TOTAL DE ENTRADAS

RS 12.400,00

TOTAL DE SAIDAS

R$10.193,30

SALDO MENSAL

RS 2.206,10

SALDO ACUMULADO

-R$7.294,53

Saldo Negativo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 61 — Grafico Entradas x Saidas em Setembro

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | SETEMBRO (=]

Entradas X Saidas

R%15.000,00

RS 12.400,00
RS 10.193,90
R4 10.000,00
o .
RS 0,00 — —
TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDC ACUMULADO
-R5 5.000,00
-RS 7.204,53
-RS 10.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

3.4.2.3.10 Outubro

Neste periodo, com a venda de um novo contrato de servico no valor de R$

8.000,00, a empresa atinge o ponto de equilibrio.

Figura 62 — Receitas em Outubro

RECEBIMENTOS DE OUTUBRO

Descrigdo Data Valor
logo sob Enc 3 - RS 6.400,00
Jogo sob Enc 4 - RS 6.000,00
Jogo sob Enc s - RS 8.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 63 — Gastos Fixos e Variaveis de Outubro

GASTOS FIXOS OUTUBRO GASTOS VARIAVEIS OUTUBRO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Variaveis Data de Pagamento Valor

Imdvel - RS 1.570,00 Simpl Nac Serv - RS 1.224,00
MBA/Pds-graduagéo - RS 700,00
Comida - R5 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
QOutros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meuSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IPTU - RS 25,00
Funciondrio 1 - RS 4.000,00
Estagiario 1 - RS 1.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 64 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Outubro

TOTAL DE ENTRADAS

RS 20.400,00
TOTAL DE SAIDAS
RS 10.673,30

SALDO MENSAL

R$9.726,10

SALDO ACUMULADO

RS 2.431,57
Saldo Positivo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 65 — Grafico Entradas x Saidas em Outubro

Fluxo de Caixa Simplificado

selecione o més | OUTUBRO B3

Entradas X Saidas

R525.000,00

RS 20.400,00

R520.000,00

R515.000,00

R% 10.673,90

R510.000,00

R55.000,00
> RS 2.431,57

RS 0,00

TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADO

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.11 Novembro

Com receitas maiores, o estagiario foi efetivado e o dono do empreendimento

retira o primeiro pré-labore no valor de R$ 2.000,00.

Figura 66 — Receitas em Novembro

RECEBIMENTOS DE NOVEMBRO

Descrigio Data valor
Jogo sob Enc 3 - RS 6.400,00
Jogo sob Enc4 - RS 6.000,00
Jogo sob Enc 5 - RS 2.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 67 — Gastos Fixos e Variaveis de Novembro

GASTOS FIXO5 NOVEMBRO GASTOS VARIAVEIS NOVEMBRO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis Data de Pagamento Valor

Imovel - RS 1.570,00 Simpl Nac Serv - RS 1.224,00
MBA/Pas-graduacio - RS 700,00
Comida - RS 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meusSucesso.com - RS 65,00
Telefone - RS 49,90
IFTU - RS 25,00
Funciondrio 1 - RS 4.000,00
Funciondrio 2 - RS 4.000,00
Pra-Labore - RS 2.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 68 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Novembro

TOTAL DE ENTRADAS

RS 20.400,00
TOTAL DE SAIDAS
RS 15.673,90
RS 4.726,10
SALDO ACUMULADO

R$7.157,67

Saldo Positivo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 69 — Grafico Entradas x Saidas em Novembro

Fluxo de Caixa Simplificado

selecione o més | NOVEMEBRO (=]

Entradas X Saidas

R525.000,00

RS 20.400,00

R520.000,00

RS 15.673,90

R515.000,00

R510.000,00
RS 7.157.67

R55.000,00

TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADOD

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.12 Dezembro

Neste periodo a empresa comeca a se estabilizar e 0 caixa comeca a tomar
um volume mais elevado, o que vai permitir investimentos no futuro (contragdes,

campanhas de marketing, treinamentos, etc.).

Figura 70 — Receitas em Dezembro

RECEBIMENTOS DE DEZEMBRO

Descricio Data Valor
logo sob Enc 3 - RS 6.400,00
Jogo sob Enc 4 - RS 6.000,00
Jogo sob Encs - RS 8.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 71 — Gastos Fixos e Variaveis de Dezembro

GASTOS FIXOS5 DEZEMBRO GASTOS VARIAVEIS DEZEMBRO

Gastos Fixos Data de Pagamento Valor Gastos Varidveis  Data de Pagamento Valor

Imovel - RS 1.570,00 Simpl Nac Serv - RS 1.224,00
MBA/Pos-graduagdo - RS 700,00
Comida - RS 700,00
Transporte - RS 500,00
Condominio + Agua - RS 300,00
Outros Gastos - RS 200,00
Celular - RS 150,00
Luz - RS 100,00
Internet - RS 90,00
meuSucesso.com - RS  @5,00
Telefone - RS 49,90
IPTU - RS 25,00
Funciondrio 1 - RS 4.000,00
Funciondrio 2 - RS 4.000,00
Pra-Labore - RS 2.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

Figura 72 — Andlise de Entradas e Saidas e Saldo do Més de Dezembro

TOTAL DE ENTRADAS

RS 20.400,00
TOTAL DE SAIDAS
RS 15.673,30

SALDO MENSAL

RS 4.726,10

SALDO ACUMULADO

RS 11.883,77
Saldo Positivo

Fonte: elaborado pelo autor.
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Figura 73 — Grafico Entradas x Saidas em Dezembro

Fluxo de Caixa Simplificado

Selecione o més | DEZEMBRO (=]

Entradas X Saidas

R525.000,00

RS 20.400,00

R520.000,00

RS 15.673,90

RS$15.000,00
RS 11.883,77

R510.000,00

R55.000,00

R50,00
TOTALDE ENTRADAS TOTAL DE SAIDAS SALDO ACUMULADD

Fonte: elaborado pelo autor.
3.4.2.3.13 Resultado do Ano

A tabela abaixo compila os resultados do caixa no ano.

Figura 74 — Compilagédo do Resultado Anual do Fluxo de Caixa

Resultado Anual
[ MEs  [TOTALDEENTRADAS| TOTALDESAIDAS | Saldo doMés | saldo Acumulado doMas|  RESULTADO |

JANEIRO RS 19,80 RS 4.456,63 RS 4.436,83 RS 4.436,83 saldo Negativo
FEVEREIRO RS 50,00 RS 4.466,90 -R$ 4.416,90 -R$ 8.853,73 Saldo Negativo
MARCO RS 4.475,00 RS 4.739,40 -R% 264,40 -R$9.118,13 Saldo Negativo
ABRIL RS 4.600,00 R$4.781,90 -R$ 181,90 -RS 9.300,03 saldo Negativo
MAIO RS 4.900,00 RS 4.883,90 RS 16,10 -R$9.283,93 saldo Negativo
JUNHO RS 5.010,00 R$4.753,30 RS 256,70 -R$9.027,23 saldo Negativo
JULHO RS 5.030,00 R$ 4.760,10 RS 269,30 -R%8.757,33 Saldo Negativo
AGOSTO RS 5.010,00 RS 5.753,30 -RS$ 743,30 -RS 9.500,63 Saldo Negativo
SETEMBRO RS 12.400,00 RS 10.193,90 RS 2.206,10 -RS 7.294,53 saldo Negativo
OUTUBRO RS 20.400,00 RS 10.673,90 R$9.726,10 RS 2.431,57 saldo Positive
MNOVEMBRO RS 20.400,00 RS 15.673,90 R$4.726,10 R$ 7.157,67 Saldo Positivo

DEZEMBRO RS 20.400,00 RS 15.673,90 R$4.726,10 RS 11.883,77 Saldo Positivo
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Fonte: elaborado pelo autor.

A partir dos dados acima, pode-se gerar um grafico do saldo acumulado do

fluxo de caixa ao longo do ano.

Figura 75 — Grafico Fluxo de Caixa Acumulado

Fluxo de Caixa Acumulado

R515.000,00

R510.000,00

RS 5.000,00 Break-even
RS0,00
JANBRO | FEVERERO MARCO ABRIL MAIC JUNHO JULHD AGOSTO | SETEMBRO  OUTUBRO NOVEMBRO! DEZEMBRO
-RS 5.000,00 Maior exposi¢do do caixa

\

Payback = 12 meses

-R5 10.000,00

-RS 15.000,00

Fonte: elaborado pelo autor.

O gréfico evidéncia que, segundo a simulacao feita:

» O break-even sera atingido no décimo més (outubro).

» O payback é de 12 meses (janeiro a dezembro), ou seja, em dezembro
a soma do lucro da empresa ja ultrapassa o investimento de R$
10.000,00 inicial. Em dezembro o montante do Saldo Acumulado é de
R$ 11.883,77.

* A maior exposi¢cao do caixa (valor mais baixo acumulado) ocorre no
més de agosto.

e O investimento inicial de R$ 10.000,00 é suficiente para sustentar a

operacao nesse periodo de tempo.



128

3.5PLANO DE RISCOS

Lacruz (2013) coloca que “no plano de riscos, além de identificar os riscos
que podem afetar o empreendimento, devem-se informar acdes que serdo adotadas
em respostas aos riscos identificados” e sugere o uso da ferramenta “Mapa de
Risco”.

A ferramenta Mapa de Riscos nada mais € que uma tabela onde séao
informadas a descricao do risco, suas causas, a probabilidade de ocorréncia (alta,

média ou baixa), nivel de impacto (alto, médio ou baixo) e a resposta ao risco.

Tabela 21 — Mapa de Riscos do Empreendimento

Avaliagao do Risco
Probabilidade Nivel de
Descricao Causas de ocorréncia impacto Resposta ao risco
(alta, média (alto, médio
ou baixa) ou baixo)

» Se antecipar e ficar
atento a qualquer
nova tributacao

Aumento de » Crise politica e criada pelo governo.
tributacéo para econ6mica Alta Alto
PMEs brasileira » Guardar uma reserva
de caixa para
eventuais gastos
surpresa
» Faltade » Definir um novo
interesse das modelo de negécios,
. pessoas pelos focando em outro
Desinteresse do ] o i
. diferenciais tipo de
publico pelos )
dos produtos e , produto/servico.
produtos e . 3 Baixa Alto
. servigos (nao
servicos da
enxergar valor » Reescrever o plano
empresa o
ou vantagem de negdcios para se
em aprender adaptar ao novo
algo por um modelo de negécios
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game)

Modelo de
negécios se .
mostrar
ineficiente, néo-
rentavel e
insustentavel a

curto prazo

Premissas do
modelo de
negdécios nao
se

confirmarem

Média

Alto

» Ajustar o modelo de
negocios (se
possivel) ou refazé-
lo

» Reescrever o plano
de negocios para se
adaptar ao novo

modelo de negécios

Fonte: elaborado pelo autor.

3.6 PLANO DE IMPLEMENTAGCAO

Segundo Lacruz (2013), o Plano de Implementagdo nada mais € que “o

cronograma de execugao da implementagcdao do empreendimento”.

Apresenta-se abaixo o Plano de Implementacao deste empreendimento:

Tabela 22 — Plano de Implementagédo do Empreendimento

Atividade |Responsavel

Ja existente/

Em Andamento

Elaborar |Guilherme

Plano de |Quadros da Silva

Negocios

Validar Guilherme

modelo de |Quadros da Silva

negécios
com MVP

Meses

Formalizar | Guilherme

empresa |Quadros da Silva

Expandir | Guilherme

operagdes |Quadros da Silva

Fonte: elaborado pelo autor.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

O resultado desse trabalho consiste em um plano de negécios de uma
empresa de Jogos Digitais Educacionais que pretende inovar na criacao de produtos
e servicos para a area de games no Brasil. Empreendimento esse que estara
inserido em um ambiente sob condicbes de extrema incerteza, algo comum em
startups de tecnologia. (Eric Ries, 2012)

O plano foi estruturado em 6 sec¢des principais: Sumario Executivo, Descricao
da Empresa, Plano de Marketing, Plano Financeiro, Plano de Risco e Plano de
Implementacdo (Lacruz, 2013). A seguir serd descrito e analisado o que foi
elaborado em cada uma dessas secdes e seu resultado final.

Os trabalhos iniciaram, conforme a metodologia sugerida por Dornelas et al.
(2015), por um brainstorming das ideias do empreendimento que posteriormente
foram formalizadas na ferramenta Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur,

2011). O resultado foi um modelo de negdcios descrito no Canvas abaixo:

Figura 76 — BMC Games para Educacéao

+ * . Marketing Relacionamentos S
Universidades e Atividades-chave Contato direto Universidades
escolas o) (empresas e escolas)
A \,-5} Virtual Segmentos de Clientes
. ST - (redes sociais
Parceiros Prindpals | poogucsode - 1 Pronosta de Valor & Gmall =
e conteido _ANA), : g1
o _ ~ —~"22 Telefone i\
vy «— } b | ¥ { {2
’ % : _ f
. Fornecedores de Colaboradores > Web Stee IL
software (SO, — . R =
IDE etc){ + .1 (anais de Distribuicao Cursinhos
» S Recursos-thave ‘ pré-vestibuares
R Aprendizado com . Facebook
+ x ) Pt diversdo 0. /7 q =
. ‘ Vi 1~/ 4 resas
Fabricantes de C_rjativu?d(e N’ 4\ _I»’ e
hardware R S : i Puablico em
Tecnologias e Lojas de
plataformas Apps/Games geral

Comissdo dos professores Desenvolvimento sob encomenda

Markeﬁng e vendas ] )
Estrutura de Custos Vendadeapps  Fontes de Receita

, Advertising
Colaboradores

|h-app purchases

P !
Custo da produgio ~ - Recompensa da performance
dos usudrios

[ = 7" Licengas para
o = i = =
Licencas para uso & SN Universidades e

- |
corporativo \/ escolas

Fonte: elaborado pelo autor

dos games
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A partir do modelo de negdcios proposto se delinearam as outras segdes do
plano de negécios. Conforme sugerido por Lacruz (2013), a primeira secao a ser
trabalhada foi o Plano de Marketing.

No Plano de Marketing, inicialmente tratou-se sobre a Analise de Mercado.
Analisou-se 0 macroambiente (composto pelos ambientes politico, demografico,
legal, sociocultural, natural, tecnolégico e econémico) e o microambiente (composto
por concorrentes, fornecedores, entidades reguladoras, mao de obra e clientes)
onde a empresa estara inserida. As andlises dos ambientes, com base nas fontes
consultadas (artigos, noticias, pesquisas, etc.) apontou para um ambiente fértil e

com poucas barreiras de entrada para o empreendimento.

Figura 77 — Ambientes organizacionais

Microambiente Macroambiente

Organizacao

Ambiente
interno

Fonte: Lacruz (2013, p. 24)

O segundo item do Plano de Marketing foi a Projecdo de Vendas. Por conta
do das condicbes de incerteza que permeiam o empreendimento (entre elas a
necessidade validacdo do modelo de negdécios) e a evidente auséncia de um
historico de vendas (por se tratar de um negécio nascente) e pelo fato de o uso de
dados de terceiros tornar a previsdo de vendas pouco confiavel, optou-se por nédo
criar nenhuma premissa de projecao de vendas. Essa decisado foi reforcada com
argumentos de Lacruz (2013):
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Se a empresa ja existe e pretende ampliar seus negocios, € menos
complexo fazer a projegdo de vendas, pois € possivel aplicar fatores de
multiplicagdo nos dados histricos da empresa para prever os acréscimos
das vendas em razao da expansao desejada e das tendéncias do mercado.
No caso de empresas nascentes, porém, isso € impossivel. Uma alternativa
€ usar dados de concorrentes de estrutura equivalente. Apesar de ser uma
alternativa, € muito remota sua ocorréncia por motivos 6bvios. Outra
possibilidade é utilizar dados secundarios (ja que fazendo uma pesquisa por
conta propria, dependendo da segmentacdo definida e das restricoes
orcamentarias do empreendedor, ndo se alcanga uma amostra
representativa que permita generalizar as conclusées com um aceitavel
grau de confianga) de sindicatos, associagbes comerciais ou industriais,
institutos de pesquisa, universidades, Sebrae, 6rgdos do governo federal
(IBGE, ministérios e fundagdes), de governos estaduais e municipais.
(LACRUZ, Adonai J., 2013, p. 63-64. Plano de Negocios Passo a Passo)

E também com argumentos de Ries (2012):

A medida que o mundo fica mais incerto, é cada vez mais dificil prever o
futuro. Os métodos antigos de administracdo ndo estdo a altura da tarefa.
Planejamento e previsdo sdo precisos apenas quando baseados num
histérico operacional longo e estavel, e num ambiente relativamente
estatico. (RIES, 2012, p. 8. A Startup Enxuta)

O terceiro topico do Plano de Marketing foi a anélise SWOT e a Matriz de

Classificacdo dos Ambientes (utilizando GUT/IAT) derivada dessa anadlise, que

classificou o empreendimento no 3° quadrante da Matriz de Classificagdo, onde

segundo Lacruz (2013) “somente a situacdo externa € favoravel. Possivelmente, a

equipe estara aprendendo sobre o negdcio a medida que a empresa opera”.

Tabela 23 — Analise SWOT

Oportunidades

Ameacas

» Baixa concorréncia no Brasil.

» Baixa qualidade dos jogos
brasileiros.

» Lojas de aplicativos servindo como
uma étima vitrine para divulgacao

dos games para dispositivos

Andlise externa

moveis.
» Mercado de games em constante

expansao.

Mudancas constantes nas
plataformas, tecnologias e
preferéncias dos usuarios.
Preconceito com o desenvolvimento
de games nacional.

Falta de incentivo do governo para o
setor.

Falta de méao de obra qualificada

especifica para o setor.
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Forcas Fraquezas

* Modelo de negécios inovador. * Empresa nova no mercado.

» Expertise em desenvolvimento de » Primeiro empreendimento do dono.
g software do dono. » Projecao de vendas limitada
qu: » Planejamento prévio por meio deste (negécio nascente).
:(—% plano de negdcios antes da * Modelo de negdcio novo (ndo
< implantacao. validado).

* Relativo baixo custo no

desenvolvimento dos produtos.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 24 — Matriz de classificagcdo dos ambientes: resultado da analise SWOT do
empreendimento

Favoravel 12 quadrante 2° quadrante

Desfavoravel 3¢ quadrante 42 quadrante

Ambiente interno

Favoravel Desfavoravel

Ambiente externo

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Lacruz (2013) apud McKinsey & Ashoka (2001, p.
79)

Os préximos tépicos tratados no Plano de Marketing foram: Fatores Criticos
de Sucesso, Objetivos e Metas, Estratégia da Empresa (Estratégias Genéricas
Segundo Porter) e Estratégias de Marketing (Mix de Marketing), resumidos abaixo.

Fatores criticos de sucesso para a Industria de Jogos Digitais, segundo
Querette:

* Qualificacao da forca de trabalho

* Infraestrutura Digital




* Financiamento
* Inovacéao
* Acesso a mercados

* Propriedade Intelectual
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Tabela 25 — Objetivos e Metas do empreendimento

Objetivos

Metas

Validar o modelo de neg6cios

Criar um MVP e disponibiliza-lo ao
publico até o final de 2016.

Gerar uma nova versdo incrementada do

MVP més a més ou a cada 2 meses.

Consolidar o primeiro produto e gerar
receita até o final de 2017.

Desenvolver jogos para empresas,

universidades ou escolas

Desenvolver um jogo que criara uma
nova metodologia de ensino para uma
instituicdo ou empresa até o primeiro
semestre de 2018 e usa-lo como case
de sucesso para conquistar clientes e
novos projetos.

Criar um portfélio de clientes que

sustente a operacéo até o final de 2018.

Aumentar receitas

Obter uma receita de vendas superior ao
custo total da empresa (break-even) até
o final de 2018.

Dominar o mercado de games no Brasil

de
digitais

maior
de
educacionais do Brasil até o final de
2019.

Ser a empresa

desenvolvimento jogos
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Ser a maior empresa de
desenvolvimento de games do Brasil até
o final de 2021.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com base nos objetivos e metas estabelecidos e no modelo de negécio
elaborado para este empreendimento optou-se pela estratégia de diferenciacéo,
onde segundo Porter (1986) a empresa objetiva ter um valor Unico, que a diferencia
dos concorrentes.

Os produtos integrantes deste empreendimento foram definidos como jogos
digitais sérios (serious games) multiplataforma com o foco em educacao que estarao
disponiveis para dispositivos moveis (Smart Phones e Tablets), PC e web. Jogos
esse que objetivam ensinar conteudos ligados aos mais diversos temas académicos
e profissionais. Para a producédo dos games sera utilizada uma ferramenta chamada
“Gamification Model Canvas”.

Figura 78 — Gamification Model Canvas

GAMIFICATION MODEL CANVAS Design for: On:

Project name: Design by: Iteration:

PLATFORMS MECHANICS 0 DYNAMICS :
g W | AesTHETICS

megoems exchedinthe
aymamics bl ver e lyer when ey ieiactwih-be e

Wi a2 gars un on7

*

=
i
o

WWW.GAMEONLAB.COM &= B i

sinessmodelgeneration.com as i
1eative Gommons Atirbution Share Alke 3.0 Un-ported License.
Please send us your valuable feedback! canvas @gameorlab.com

Fonte: Criada por Sergio Jiménez. Gamification Model Canvas. Disponivel em:
<http://www.gameonlab.com/canvas>. Acesso em: 7 dez. 2015.
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Para o “P” de Praca do Mix de Marketing definiram-se os seguintes canais de
distribuicao: web site da empresa, Facebook e lojas de apps/games. Além disso, 0
relacionamento com o cliente sera dara por: contato direto (empresas e escolas),
virtual (redes sociais e e-mail) e telefone.

A estratégia de preco da empresa utilizou baseou-se nas estratégias de
penetracdo (preco baixo) para os produtos e servigcos vendidos pela empresa no
inicio do empreendimento, paridade (equiparacdo do pregco com a média da
concorréncia) em um segundo estagio do empreendimento e skimming (preco mais
alto para produtos com diferenciais) em um estdgio mais avancado do
empreendimento.

Para a estratégia de promocéao definiu-se as seguintes acoes:

* Inicialmente os jogos estardo com o valor gratuito para poder
conquistar clientes. Porém, a empresa pretende periodicamente abrir
os downloads de um ou mais jogos para alavancar o numero de
usuarios.

* Encerrar o suporte e disponibilizar gratuitos jogos que nao tragam mais
retorno financeiro a empresa.

» Concessao de itens (ou crédito) gratuitos para jogadores que indicarem
NOVOS USUArios.

 Prémios em dinheiro para os usudrios que tiverem uma Otima
performance nos games (em forma de um pequeno percentual dos
lucros da venda do jogo).

» Fornecer vouchers de descontos para a compra de novos jogos da
empresa para usuarios conforme a performance dos mesmos nos
games.

Com o Plano de Marketing completo, foi elaborado o capitulo da Descricdo da
Empresa, neste capitulo definiu-se Negdcio, Missdo, Visdo e Valores, Estrutura
Legal da Empresa, Estrutura Organizacional e Plano Operacional (Localizacdo e
Infraestrutura, Organograma Funcional e Cadeia de Valor) e no final do mesmo foi
anexado e detalhado o Canvas do modelo de negdcios, definido anteriormente.

O empreendimento foi enquadrado no Simples Nacional. Negécio, Misséo,
Visao e Valores, a Estrutura Organizacional e o Plano Operacional foram definidos
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com base nas interpretacdes e na visao que o autor desse trabalho tem com relacéo
ao empreendimento. A Cadeia de Valor do empreendimento foi extraida do relatério
do Mapeamento da Industria Brasileira e Global de Jogos Digitais de 2014:

Figura 79 — Modificagcdo na cadeia de valor de Serious Games

Desenvolvedoras > Publicadoras > Distribuidoras > Varejistas > Consumidores

tém sido convertidas para:

Publicadoras e Operadoras> Promotores e Investidores > Prescritores e Usuarios Finais >
Industrias-alvo e Segmentos de Mercado

Fonte: Fleury et al. (2014) apud Alvarez et al. (2012)

O foco seguinte foi o Plano Financeiro. Conforte citado anteriormente,
previsdes financeiras e de vendas sao dificeis de se fazer dado o ambiente de
extrema incerteza em que o empreendimento encontra-se inserido. Porém, o autor
deste trabalho aceitou o desafio de elaborar um plano de negdcios tradicional para
um empreendimento digital inserido em um ambiente como esse. E o planejamento
financeiro faz parte de um plano de negdcios tradicional.

A probabilidade de ocorréncia do cenario simulado € incerta e o
comportamento financeiro da empresa s6 vai poder ser melhor conhecido apés a
validacdo do modelo de negécios e suas eventuais adaptacdes ou reinvencoes.

Com base nos cenarios simulados tem-se as seguintes estimativas:

» O break-even sera atingido no décimo més de operacao do negdcio.

» O payback é de 12 meses, ou seja, no décimo segundo més a soma do
lucro da empresa ja ultrapassa o investimento inicial.

* A maior exposi¢do do caixa (valor mais baixo acumulado) ocorre no
oitavo més de operagao.

e O investimento inicial de R$ 10.000,00 é suficiente para sustentar a
operacao nesse periodo de tempo, ndo sendo necessario portanto,
financiamento algum, haja vista que o dono do empreendimento possui
essa quantia.

No Plano de Risco a seguinte tabela (Mapa de Risco) foi desenvolvida:
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Tabela 26 — Mapa de Riscos do Empreendimento

Avaliagao do Risco

Probabilidade Nivel de
Descricao Causas de ocorréncia impacto Resposta ao risco
(alta, média (alto, médio
ou baixa) ou baixo)
Se antecipar e ficar
atento a qualquer
nova tributacao
Aumento de » Crise politica e criada pelo governo.
tributacéo para econOmica Alta Alto
PMEs brasileira Guardar uma reserva
de caixa para
eventuais gastos
surpresa
» Faltade o
_ Definir um novo
interesse das .
modelo de negécios,
pessoas pelos
. ) o focando em outro
Desinteresse do diferenciais .
o tipo de
publico pelos dos produtos e .
. ; . produto/servigo.
produtos e servigos (nédo Baixa Alto
servigos da enxergar valor
Reescrever o plano
empresa ou vantagem .
de negocios para se
em aprender
adaptar ao novo
algo por um o
modelo de negdcios
game)
Ajustar o modelo de
Modelo de negécios (se
negdécios se * Premissas do possivel) ou refazé-
mostrar modelo de o
ineficiente, ndo- negdécios nao Média Alto

rentavel e
insustentavel a

curto prazo

se

confirmarem

Reescrever o plano
de negocios para se
adaptar ao novo

modelo de negécios

Fonte: elaborado pelo autor.
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E por ultimo, o seguinte Plano de Implantacdo do empreendimento foi

definido:
Tabela 27 — Plano de Implementagédo do Empreendimento
) Ja existente/ Meses
Atividade |Responsavel
Em Andamento

Elaborar Guilherme
Plano de Quadros da
Negécios | Silva
Validar Guilherme
modelo de | Quadros da
negocios Silva
com MVP
Formalizar | Guilherme
empresa Quadros da

Silva
Expandir Guilherme
operagdes | Quadros da

Silva

Fonte: elaborado pelo autor.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O plano de negédcios descrito nesse trabalho é um documento vivo que
descreve e planeja a abertura de uma empresa startup de Jogos Digitais
Educacionais.

Este trabalho foi produzido e estruturado a partir da leitura e pesquisa de uma
série bibliografias das areas de empreendedorismo, startups, modelagem de
negocios, plano de negocios e administragdo de marketing somada a diversas
consultas a artigos, noticias (com dados recentes), pesquisas, dados do IBGE,
paginas na internet, estudos de diversos autores e relatérios que possuem
informagdes do ambiente onde a empresa proposta estara inserida.

Destaca-se que plano de negdcios algum garante o sucesso de um
empreendimento. E nem é esse o seu objetivo. O plano de negbcios pretende fazer
com o que o empreendedor pense de forma cientifica o seu negécio, nao deixando
guiar-se apenas por suas emocbes e expectavas, tornando o risco de fracasso do
empreendimento menor.

A partir das analises feitas vislumbra-se um leque de oportunidades para o
empreendimento, porém, como mencionado em diversos pontos anteriormente, é
caracteristica comum de uma startup um nivel de incerteza muito grande em relacéo
ao futuro da empresa. O horizonte de uma startup, mesmo que de longe pareca
atrativo e cheio de grandes oportunidades, € nebuloso e incerto por natureza.

O capitulo Descricao da Empresa descreve a forma como o empreendedor
enxerga o ambiente interno da empresa, seu negécio, missao, visao e valores, seu
modelo de negdcios, sua cadeia de valor e a estrutura organizacional, operacional e
legal do empreendimento.

O Plano de Marketing expde a andlise do mercado competitivo e define as
estratégias que a empresa irda empregar durante seu funcionamento. Nele, todas as
premissas do brainstorming que gerou o Canvas do modelo de negbcios devem ser
validadas e comprovadas com base em argumentos, estudos, avaliacbes e muita
pesquisa, além de fazer com que o empreendedor tenha que atualizar e modificar o
Canvas se necessario (0 que ocorreu em determinadas situagdes durante a

elaboragéo deste trabalho).
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No Plano Financeiro é onde a empresa fara suas simulacées de fluxo de
caixa e projecdes financeiras. Neste plano de negécios, esse € o elo fraco do plano.
As incertezas e falta de dados histéricos que impossibilitaram a projecédo de vendas
no Plano de Marketing, impactaram diretamente a elaboracdo do planejamento
financeiro. Porém, é sempre possivel fazer um levantamento de custos fixos e
variaveis do empreendimento e simular o fluxo de caixa futuro com base nesses
custos, assumindo premissas incertas com relacdo ao comportamento da receita de
vendas. Postura essa adotada pelo autor do plano.

O Plano de Riscos e o Plano de Implementacado fecham o plano de negécios
definindo, respectivamente, um mapeamento de possiveis riscos que o0
empreendimento venha a sofrer durante sua implantagdo e um cronograma das
tarefas futuras que o empreendedor tera pela frente para dar continuidade ao
negocio.

O Sumario Executivo € o primeiro item a ser apresentado no plano de
negécios (e um dos ultimos a ser elaborado). Ele consiste basicamente em um
resumo do que é apresentado na Descricdo da Empresa, no Plano de Marketing e
no Plano Financeiro, ou seja, o Sumario Executivo € um pitch’ de vendas do
empreendimento descrito no plano de negdcios.

Conclui-se portanto que o empreendimento proposto neste trabalho,
segundos as pesquisas, avaliacdes e estudos do autor € viavel e tem potencial
lucrativo, porém serdo necessarias validagcdes do modelo de negdcios e eventuais
ajustes neste plano conforme o comportamento dos clientes em relacdo a proposta

de valor do empreendimento.

' Elevator pitch € um breve resumo usado para definir rapidamente e de forma simples um processo,

produto, servico, organizacao ou evento e sua proposta de valor. Muito utilizado na area de vendas.
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